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MOTTO
“....Sesungguhnya Allah tidak mengubah keadaan sesuatu kaum sehingga mereka
mengubah keadaan yang ada pada diri mereka sendiri.” (QS. Al- Ra’d [13]: 11).
“Sesungguhnyya urusan-Nya apabila Dia menghendaki sesuatu Dia hanya berkata
kepadanya, Jadilah! Maka jadilah sesuatu itu. Maka Maha Suci Allah yang di
tangan-Nya kekuasaan atas segala sesuatu dan kepada-Nya kamu dikembalikan”
(QS. Yaasiin:82-83)
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ABSTRACT
The purpose of this study was to find out how the marketing strategy was
carried out at Pegadaian Syariah Solo Baru in increasing the number of Gold
Savings customers in 2016-2018 and overcoming the obstacles in marketing Gold
Saving product in Solo Baru due to a decrease in customers in 2017. This it needed to
be investigated because gold savings was a long-term investment that was easily
carried out by the community at a very affordable cost. However, the marketing of
Solo Baru branch of sharia pawnshop was less comprehensive so that many people
did not know about the existence of the Gold savings product in sharia pawnshop.
The research used the method of Qualitative Field Research, namely
research whose data originated from field studies conducted directly in the Solo Baru
branch of sharia pawnshop. Data sources were obtained from primary and secondary
data. Primary data was obtained from observations, interviews and documentation.
Secondary data was obtained from books and journals. To test the validity of the data
or the validity of the data used the triangulation method.
The results showed that the marketing strategy carried out by the Solo Baru
Branch of sharia pawnshop used a marketing strategy with a door-to-door strategy
conducted by the Solo Baru Branch of Pegad sharia pawnshop aian Syariah by
visiting customers or prospective customers directly. Because by dealing directly with
customers, living relationships would be established and would be able to directly
interact with customers, referral strategies or from one individual to another, and
millennial strategies, which in marketing was done through social media accounts,
such as Facebook, Whatsapp , Instagram. From the sharia pawnshop Solo Baru also
socialized institutions such as schools or campuses and also provided education on
the importance of early investment to the community.
Keywords: Gold Savings, Marketing Strategy, Constraints in marketing the sharia
pawnshop Gold Savings Product
xiii
ABSTRAK
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran
yang dilakukan pada Pegadaian Syariah Solo Baru dalam meningkatkan jumlah
nasabah Tabungan Emas pada tahun 2016-2018 dan mengatasi kendala-kendala
memasarkan produk Tabungan Emas Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru karena
adanya penurunan nasabah ditahun 2017. Hal ini perlu diteliti karena tabungan emas
merupakan investasi jangka panjang yang mudah dilakukan oleh masyarakat dengan
biaya yang sangat terjangkau. Akan tetapi pemasaran yang dilakukan pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru kurang menyeluruh sehingga banyak masyarakat yang
belum mengetahui adanya produk tabungan emas Pegadaian Syariah.
penelitian yang digunakan adalah Field Research (Penelitian Lapangan)
dengan metode kualitatif, yaitu penelitian yang datanya bersumber dari studi
lapangan yang dilakukan secara langsung di Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
Sumber data yang didapatkan dari data primer dan sekunder. Data primer didapatkan
dari observasi, wawancara dan dokumentasi.sedangkan data sekunder didapatkan dari
buku dan jurnal. Untuk uji validitas data atau keabsahan data menggunakan metode
triangulasi.
Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru yaitu menggunakan strategi pemasaran dengan
setrategi door to door dilakukan Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru dengan cara
mendatangi langsung nasabah atau calon nasabah. Karena dengan berhadapan
langsung dengan nasabah, akan terjalin hubungan yang hidup dan akan langsung bisa
berinteraksi dengan nasabah., strategi referral atau dari individu satu ke individu
yang lain, dan setrategi milenial, dimana dalam pemasaran ini dilakukan melalui akun
media sosial, seperti facebook, Whatsapp, Instagram. Dari pihak Pegadaian Syariah
Solo Baru juga melakukan sosialisasi institusi seperti sekolah atau kampus dan juga
memberikan edukasi betapa pentingnya investasi sejak dini kepada masyarakat.
Kata Kunci : Tabungan Emas, Strategi Pemasaran, Kendala-kendala memasarkan
Produk Tabungan Emas
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1BAB I
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang
Lembaga  Keuangan Syariah  (LKS)  tumbuh  dan  berkembang pesat  di
Indonesia. Berdirinya  Lembaga  Keuangan  Syariah  merupakan  implementasi  dari
pemahaman  umat  Islam  terhadap  prinsip- prinsip  muamalat  dalam  hukum
ekonomi  Islam. Indonesia  merupakan  negara berpenduduk  muslim  terbesar  di
dunia hampir  85%  yang  tersebar  dari  Sabang  sampai  Merauke.  Oleh  karena  itu
Indonesia  merupakan  salah  satu  modal  utama  bagi  Bank  maupun  Lembaga
Keuangan Syariah untuk menjaring nas abah khususnya yang beragama Islam (Tyas
dan Setyawan, 2012).
Lembaga keuangan syariah merupakan suatu badan usaha atau institusi yang
kekayaannya terutama dalam bentuk asset-asset keuangan financial asset, non-
financial asset atau asset riil berdsasarkan prinsip syariah (Habiburrahim et al,
2012:219). Dengan adanya dual system banking yang ada di Indonesia tentunya PT.
Pegadaian (Persero) tak mau kalah untuk menghadirkan layanan syariah untuk
masyarakat. Lembaga keuangan sudah lama mulai merambah pada layanan syariah,
ada yang melakukan spin-off atau membuka Unit Usaha Syariah (Kusmanto, 2014).
Saat ini Pegadaian Syariah diatur dalam Peraturan Pemerintah Nomor 51
Tahun 2011 tentang Perubahan Bentuk Badan Hukum Perum Pegadaian Menjadi
Perusahaan Perseroan setelah sebelumnya terdapat dua Peraturan Pemerintah yang
mengatur Pegadaian Syariah yaitu PP No. 10 Tahun 1990 tentang Perubahan Bentuk
2Perjan Pegadaian Menjadi Perum dan PP No. 103 Tahun 2000 tentang Perum
Pegadaian. Pegadaian Syariah merupakan pegadaian yang dalam menjalankan
operasionalnya berpegang kepada prinsip syariah. (Asnaini, 2017)
Pegadaian Syariah yang pertama yaitu Unit Layanan Gadai Syariah (ULGS)
yang berada di Cabang Dewi Sartika Jakarta pada Januari 2003 (Habiburrahim et
al,2012:219). Sedangkan di Solo sendiri perkembangan Pegadaian Syariah cukup
pesat hal ini terbukti dengan adanya satu Cabang Pembantu Syariah (CPS) Solo Baru
yang berlokasi di Serengan. Dengan membawahi lima Unit Pembantu Syariah (UPS)
antara lain UNS, Pasar Kliwon, Ngabeyan, Jongke, dan Kerten. Produk dari
Pegadaian Syariah juga cukup lengkap dan menjangkau semua kalangan masyarakat.
Produk dari Pegadaian Syariah  adalah Gadai Syariah (rahn), Arrum Haji,
Multi Pembayaran Online, Konsinyasi Emas, Tabungan Emas, MULIA, Arrum
BPKB, Amanah, Rahn Hasan, dan Produk Barunya adalah Gadai Tanah Syariah atau
Rahn Tasjily (www.pegadaiansyariah.com). Masih terdapat banyak Produk Pegadaian
Syariah selain untuk pembiayaan gadai seperti pembiayaan sepeda motor, mobil dan
pembelian emas.
Tabungan emas menarik karena pada saat ini emas dijadikan simbol
kekayaan, emas juga dapat menaklukkan inflasi serta fluktuasi nilai tukar. Investasi
emas dianggap lebih menguntungkan dibandingkan dengan investasi uang. Emas
masih menjadi produk unggulan dalam berinvestasi, hal ini dikarenakan investasi
emas memiliki banyak kelebihan, seperti liquid (mudah diuangkan) dan utamanya
adalah kemampuan emas dalam menaklukkan inflasi. Berapapun tingkat inflasi harga
3emas akan mengikutinya. Saat terjadinya kenaikan inflasi, nilai uang menjadi rendah.
Hal ini berbanding terbalik dengan emas yang justru naik lebih tinggi harganya
sehingga membuat emas akan semakin berharga. (Tanuwidjaja,2009: 7)
Meskipun banyak kelebihan emas juga memiliki kekurangan yaitu sifatnya
yang tidak fleksibel dalam penyimpanan, serta mudah dicuri. Sistem pengamanan
yang lebih maju telah memberikan jalan keluar bagi penyimpanan emas yang aman,
yaitu dengan tabungan emas di PT. Pegadaian (Persero) tetap bisa berinvestasi emas
dengan cara emas dititipkan di pegadaian sehingga tetap aman. (Tanuwidjaja, 2009:
7)
Tabungan  emas merupakan  salah  satu program  layanan  produk  yang
dikeluarkan PT. Pegadaian sejak tahun 2015 dan dijalankan hingga tahun 2019.
Program  ini ditujukan   kepada   masyarakat,  dikeluarkan dengan    tujuan    agar
masyarakat cerdas menggunakan    uang    serta    program    ini mengajak masyarakat
khususnya masyarakat menengah kebawah untuk belajar berinvestasi sehingga
kedepannya    dapat membantu     mereka     dibidang     ekonomi (Valentini, 2017).
Alur menggunakan Tabungan Emas sebagai berikut nasabah setor dana
dengan minimal saldo untuk membuka tabungan, senilai 0,1 gr emas. Selanjutnya,
nasabah bisa membayar senilai berapapun. Dan jika nasabah ingin mencetak atau
mengambil emas batangan yang sudah dia tabung, nasabah harus memiliki saldo
seharga jumlah minimal emas batangan 5 gr, dan akan dikenakan biaya cetak. Selain
itu nasabah akan dikenakan biaya administrasi awal sebesar Rp10.000 dan biaya
fasilitas titipan selama 12 bulan sebesar Rp30.000 (www.pegadaiansyariah.com).
4Produk kepemilikan emas semacam tabungan emas juga terdapat di bank
syariah dengan nama produk pembiayaan emas atau cicil emas. Produk ini sama-
sama bertujuan untuk memberikan keuntungan jangka panjang kepada masyarakat
yang akan berinvestasi emas. Akan tetapi pada bank-bank syariah salah satunya Bank
Syariah Mandiri, berdaarkan penelitian Zaenuri. yang berjudul “konsep pembiayaan
pemilikan emas pada Perbankan Syariah” menjelaskan bahwa Bank Syariah Mandiri
produk cicil emas mengharuskan nasabah membayar uang muka sebesar 20% yang
tidak dapat dicicil.
Dengan fakta ini produk tabungan emas di pegadaian syariah dirasa lebih
murah dibandingkan dengan produk cicil emas di bank syariah. Dengan tujuan sama-
sama untuk hal kepemilikan emas. Ini juga menjadi salah satu alas an peneliti
mengapa lebih memilih pegadaian syariah dari pada bank syariah. Akan tetapi segala
bentuk keunggulan serta kemudahan tersebut belum sepenuhnya meningkatkan
jumlah nasabah tabungan emas. Hal ini terjadi di Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru, nasabah masih mengalami penurunan.
Pegadaian Syariah merupakan salah satu Badan Umum Milik Negara  yang
memiliki produk Tabungan Emas dengan jumlah nasabah:
Tabel 1.1
Nasabah Tabungan Emas Solo Baru
2015 1.953
2016 1.205
2017 733
2018 1.666
Sumber: Pegadaian syariah Solo Baru
5Dapat dilihat dari tabel 1.1 menunjukkan bahwa nasabah Tabungan Emas
pada Pegadaian Syariah Solo Baru fluktuatif dari tahun 2015-2018, hal ini dapat
dilihat pada tahun 2015-2016 nasabah Tabungan Emas mengalami penurunan, selain
itu pada tahun 2016-2017 jumlah nasabah juga mengalami penurunan. Namun
berbeda dengan tahun 2017-2018 karena jumlah nasabah mengalami kenaikan. Akan
tetapi dalam kenaikan ini tidak dapat melebih jumlah nasabah pada tahun 2015.
Laku atau tidaknya suatu produk tidak terlepas dari bagaimana produk itu
dipasarkan. Pemasaran merupakan ujung tombak dari suatu perusahaan dalam upaya
mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang dan meningkatkan keuntungan.
Pemasaran adalah sebagai proses sosial dan manajerial di mana individu dan
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan,
menawarkan, dan menukarkan produk yang bernilai bagi satu sama lain. Sedangkan
William J. Santon mengartikan pemasaran sebagai suatu sistem keseluruhan dari
kegiatan-kegiatan bisnis dalam merencanakan, menentukan harga, mempromosikan,
dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan pembeli.
(Danupranata, 2013: 39).
Pemasaran dibutuhkan sebuah strategi yang tepat supaya produk yang
dipasarkan dapat diminati. Strategi pemasaran yang baik adalah strategi yang bermutu
yang dibangun karena adanya berbagai faktor yang mempengaruhi seperti faktor
internal serta faktor eksternal (Ferdinand, 2002:107-119). Diharapkan strategi
pemasaran yang telah disusun akan meningkatkan jumlah nasabah produk tabungan
6emas sehingga dapat meningkatkan pendapatan Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru.
Dalam upaya menarik nasabah Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru
melakukan pemasaran, yaitu dengan promosi melalui brosur, memasang baliho dan
blusukan dari satu tempat ke tempat lain. Selain itu Pihak Pegadaian juga
memanfaatkan media televisi, radio dan sosial media yang saat ini sangat digandrungi
oleh kalangan milenial. Untuk media sosial yang digunakan yaitu Facebook dan
Instagram serta promosi dari karyawan Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru melalui
media social mereka masing-masing. (Wawancara Kasir Pegadaian Syariah Solo
Baru)
Penelitian ini penting dilakukan karena selain untuk meningkatkan
keuntungan perusahaan juga memberikan edukasi kepada masyarakat bahwa
menabung emas merupakan kegiatan positif yang murah dan mudah serta
memberikan keuntungan finansial jangka panjang. Penting juga diketahui oleh
masyarakat bahwa tidak selamanya Pegadaian Syariah hanya dijadikan tempat gadai
(rahn) saja. Pegadaian Syariah juga memiliki usaha diluar gadai (rahn) yaitu produk
tabungan emas, oleh karena itu peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan
judul “Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah
Tabungan Emas Pegadaian Solo Baru”.
1.2.      Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, masalah yang dapat
diidentifikasi adalah belum tercapainya jumlah nasabah yang maximal pada
7Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru, sehingga perlu analisis strategi pemasaran
dalam meningkatkan jumlah nasabah dalam masalah tersebut. Selain itu juga perlu
mengetahui apa saja yang menjadi kendala-kendalanya.
1.3. Batasan Masalah
Mengingat hal-hal yang diteliti cukup banyak dan supaya dalam masalah
dalam penelitian ini tidak terlalu luas, maka penulis memberikan batasan masalah
yang akan diteliti. Ruang lingkup penulis strategi pemasaran produk tabungan emas
dalam meningkatkan jumlah nasabah yang dilakukan Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru. Sehingga penulis dalam membahas hal ini bisa fokus dan sesuai dengan
harapan, dan mampu menghasilkan kesimpulan-kesimpulan dari penelitian yang
bagus baik untuk pembaca dan untuk penulis, sebagai tambahan ilmu pengetahuan.
1.4. Rumusan Masalah
Adapun rumusan masalah dalam penelitian yang analisis pemasaran dalam
meningkatkan jumlah nasabah Tabungan Emas Studi Kasus Pegadaian Syariah Solo
Baru adalah sebagai berikut:
1. Bagaimana strategi pemasaran produk tabungan emas pada Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru dalam meningkatkan jumlah nasabah?
2. Apa yang menjadi kendala-kendala dalam pemasaran Produk Tabungan Emas
pada Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru?
81.5. Tujuan Penelitian
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan:
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pemasaran yang dilakukan Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru tentang tabungan emas untuk meningkatkan jumlah
nasabah.
2. Untuk mengetahui apa yang menjadi kendala-kenadala yang dihadapi Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru dalam memasarkan produk tabungan emas.
1.6. Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian yang mengangkat judul Analisis strategi pemasaran
produk tabungan emas terhadap peningkatan nasabah Studi Kasus Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru  antara lain:
1. Secara Akademisi
Penelitian ini akan menambah ilmu kepustakaan dan sebagai bahan referensi bagi
staf pengajar, mahasiswa dan lain sebagainya.
2. Secara Praktisi
Penelitian ini dapat sebagai referensi bagi industri terkait meningkatkan kualitas
dan menentukan strategi sehingga diperoleh kinerja yang lebih baik dimasa yang
akan datang.
1.7. Hasil Penelitian yang relevan
Table 1.2
Hasil Penelitian yang Relevan
Variable Peneliti, Metode dan
Sample
Hasil Penelitian
9Strategi pemasaran
Produk Gadai Emas
(Rahn)
Ulfet Ahmad Nurlat,
Ahmad Sobari dan
Ahmad Mulyadi Kosim
(2014), Metode kualitatif
deskriptif, Bank BJB
Syariah Cabang Bogor
Hasil penelitian ini
membahas bahwa produk
gadai di Bank BJB
Syariah Cabang Bogor
menggunakan strategi
pemasaran produk, harga,
lokasi, promosi dan
pelayanan. Setrategi ini
mampu
mengimplementasikan
dengan baik oleb Bank
BJB Syariah Cabang
Bogor, hal ini terbukti
dengan peningkatan
jumlah nasabah yang
cukup signifikan sebesar
45,29% dalam kurun
waktu satu tahun (2012-
2013). Dengan adanya
hal ini secara otomatis
meningkatkan profit di
Bank BJB Syariah
Cabang Bogor
Komunikasi persuasif PT.
Pegadaian dalam
meningkatkan jumlah
nasabah tabungan emas
Nurisy Valentini (2017),
Metode kualitatif
deskripsi, Pegadaian
Syariah Cabang Panam
Kota Pekanbaru Provinsi
Riau
Hasil penelitian ini
membahas mengenai
investasi emas dalam
bentuk tabungan sangat
menguntunmgkan dan
awalnya PT Pegadaian
hanya focus pada
kalangan menengah
kebawah saja untuk saat
ini mulai focus pada
masyarakat umum. Hasil
penelitian ini juga
membahas secara detail
mengenai teknik
komunikasi persuasive
dalam menarik minat
nasabah terbukti efektif
dan berhasil diterapkan
sehingga mampu
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meningkatkan jumlah
nasabah.
Pembiayaan pemilikan
Emas Pada Perbankan
Syariah
Zaenuri(2014), Kualitatif
deskriptif, Bank Syariah
Mandiri
Hasil penelitian ini
membahas mengenai
cicilan emas yang BSM
terapkan berdasarkan
animo masyarakat akan
investasi emas sudah
sesuai dengan ketentuan
MUI dan Surat Edaran
BI. Akan tetapi dalam
penelitian ini ditemukan
maslah operasionalnya.
BSM mengharuskan
objek Pembiayaan
Kepemilikan Emas
(PKE) sebagai agunan
dengan nasabah
membayar uang muka
sebesar 20%.
Peranan Strategi
Pemasaran Bank Dalam
Upaya Meningkatkan
Nasabah
Endan Hamdani dan
Hedri Maulana, Metode
deskriptif kualitatif,
Obyek penelitian ini
adalah pemasaran Bank
BTN Bondongan
Hasil penelitian
menunjukkan bahwa
strategi yang digunakan
adalah Public Relation
yaitu strategi pendekatan
untuk bisa membangun
image/citra yang baik
terhadap produk dan jasa
dikalangan masyarakat.
1.8. Jadwal Penelitian
Terlampir
1.9. Sistematika Penulisan Skripsi
Untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai penelitian ini yang
dilakukan, maka disusunlah sistematika penulisan yang berisi informasi mengenai
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materi dan hal-hal yang dibahas dalam tiap-tiap bab. Penelitian ini dibagai menjadi 5
bagian dengan sistematika penulisan sebagai berikut:
Bab I Pendahuluan
Pendaahuluan menguraikan tentang latar belakang masalah, identifikasi
masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat
penelitian, hasil penelitian yang relevan, sistematika penulisan skripsi. Isi dari
bab pendahuluan ini merupakan pengembangan dari proposal skripsi.
Bab II Tinjauan Pustaka
Bab kedua berisisi penjelasan mengenai teori-teori umum yang digunakan
dalam penelitian ini, yang meliputi teori-teori umum tentang srtategi
pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah Tabungan Emas.
Bab III Metode Penelitian
Bab ketiga berisi uraian tentang metode penelitian, yang berisi tentang, waktu
dan wilayah penelitian, jenis penelitian, populasi, sample, teknik
pengambilam sample, data dan sumber data, teknik pengumpulan data, teknik
analisis data.
Bab VI Hasil Penelitian dan Pembahasan
Dalam bab ini dibahas secara lebih mendalam tentang uraian penelitian yang
berisis hasil dari analisis data yang dilakukan penyusun serta pembahasan
hasil dan interprestasi yang diperoleh dari penelitian.
Bab V Penutup
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Penutup adalah bagian terakhir dari penelitian skripsi dan berisisi tentang
kesimpulan dan saran.
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BAB II
LANDASAN TEORI
2.1 Kajian Teori
2.1.1 Tinjauan tentang Strategi Pemasaran
a. Pengertian Strategi
Strategi dalam kamus besar bahasa Indonesia adalah rencana yang cermat
mengenai kegiatan untuk mencapai sasaran khusus. Setrategi adalah tujuan jangka
panjang dari suatu perusahaan, serta pemberdayaan dan alokasi semua sumber daya
yang penting untuk mencapai tujuan (Nurlette et al, 2014). Konsep ini relevan dengan
situasi zaman dulu yang sering diwarnai perang, dimana jendral dibutuhkan untuk
memimpin suatu angkatan perang agar dapat selalu memenagkan perang. Setrategi
juga diartikan sebagai sy=uatu rencana untuk pembagi dan pengguna kekuatan ,iliter
dan material pada daerah-daerah tertentu untuk mencaoai tujuan tertentu (Fandy
Tjiptono, 2001: 3)
Dapat dikatakan bahwa strategi adalah penetapan misi perusahaan, penetapaan
sasaran organisasi dengan meningkatkan kekuatan eksternal dan internal, merumusan
kebijakan dan implementasinya secara cepat, sehingga tujuan dan sasaran utama
organisasi akan tercapai (Kotler dan Amstrong, 2003:6) Dari uraian diatas, dapat
dikatakan bahwa setrategi pada dasarnya merupakan cara untuk mencapai suatu
tujuan dengan memperhatikan segala kemungkinan yang akan terjadi, dan
mempersiapkan segala potensi yang ada.
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b. Pengertian Pemasaran
Pemasaran adalah proses mengelola hubungan pelanggan yang
menguntungkan. Dua sasaran pemasaran adalah menarik pelanggan baru dengan
memberikan keuungulan nilai serta menjada dan menumbuhkan pelanggan yang ada
dengan memberikan kepuasan.pemasaran yang kokoh menjadi penting bagi sebuah
perusahaan dalam mencapai tujiannya (kotler dan Armstrong, 2008).
Menurut (Alma, 2007) dalam (Entaresmen dan Pertiwi, 2016) Pemasaran
merupakan proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi,
distribusi gagasan, barang dan jasa dalam rangka memuaskan tujuan individu dan
organisasi. Selain itu definisi pemasaran mencangkup proses sosial dan manajeral di
mana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan
melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran barang dan jasa yang bernilai satu
sama lain.
Dan menurut Sofjan (2011: 168-169) strategi pemasaran pada dasarnya
merupakan rencana menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran dengan
memberikan panduan mengenai kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat
mewujudkan tercapainya tujuan perusahaan.
Pada dasarnya, strategi pemasaran memberikan arah dalam variabel-variabel
seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning, elemen bauran
pemasaran dan biaya bauran pemasaran. Maka dalam hal ini, strategi pemasaran
merupakan bagian integral dari strategi bisnis yang memberika arah pada semua
fungsi manajemen suatu organisasi (Tjiptono, 2008: 6).
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Dari pengertian tersebut menurut Tjiptono (2006: 230) strategi pemasaran
memiliki dua faktor yang terpisah tetapi berhubungan erat, yaitu:
1) Pasar Target/ sasaran, yaitu suatu kelompok konsumen yang homogen yang
merupakan sasaran perusahaan.
2) Bauran Pemasaran (Marketing Mix), yaitu variabel-variabel pemasaran yang dapat
dikontrol dan dikombinasikan oleh perusahaan untuk memperoleh hasil yang
maksimal.
Selain itu pemasaran juga dapat dikatakan sebagai proses social dan
manajerial dimana pribadi atau perusahaan  memperoleh apa yang mereka inginkan,
pemasaran menciptakan hubungan pertukaran muatan nilai dengan nasabah yang
menguntungkan. Pemasaran (marketing) sebagai proses dimana perusahaan
menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan
pelanggan dengan tujuan untuk mendapatkan nilai dari pelanggan sebagai gantinya
(Kotler dan Armstrong, 2008).
Menurut Wiliam J. Stanton (1994:34) mendefinisikan pemasaran dalam dua
pengertian dasar, yaitu:
1. Dalam arti kemasyarakatan, pemasaran adalah setiap kegiatan tukar menukar
yang bertujuan untuk memuaskan keinginan manusia.
2. Dalam arti bisnis, pemasaran adalah sebuah sistem dan kegiatan bisnis yang
dirancang untuk merencanakan, memberi harga, mempromosikan, dan
mendistribusikan jasa serta barang-barang pemuas keinginan pasar
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c. Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran adalah kunci untuk mencapai tujuan organisasi yang
ditetapkan untuk dibandingkan dengan para pesaing dalam mencipktakan,
menyerahkan, dan mengakomodasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang
dipilih (Kotler, 2000: 22). Menurut Hendro (2011: 376) skema inti pemasaran bisa
dijelaskan melalui bagan sebagai berikut:
Gambar 2.1
Skema Pemasaran
d. Pengertian Setrategi Pemasaran
Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan.
Beberapa perusahaan mungkin mempunyai tujuan yang sama, tetapi strategi yang
dipakai untuk mencapai tujuan tersebut dapat berbeda. Jadi, strategi ini dibuat
berdasarkan suatu tujuan ( Irwan dan Basu, 2008: 67).
Kebutuhan/
keinginan/p
ermintaan
Produk
dibuat/
diciptakan
Analisa:
Nilai, Biaya
& kepuasan
Terjadi:
pertukaran
transaksi &
hubungan
yang erat
Target:
Pemenuhan
kebutuhan
pasar &
kepuasan
pelanggan
Kegiatan
Pemasaran
& aktivitas
pemasaran
Tujuan terpenuhi:
kepuasan, kesetiaan
dan mempertahankan
konsumen
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Menurut Santon (1978: 5) dalam Irwan dan Basu (2008: 5) pemasaran adalah
suatu system keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditunjukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang
dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli
potensial.
Berdasarkan pengertian-pengertian yang telah diuraikan maka dapat
disimpulkan bahwa strategi pemasaran merupakan suatu rencana keseluruhan dari
kegiatan-kegiatan bisnis untuk mencapai tujuan perusahaan ( Irwan dan Basu, 2008:
69-70).
Menurut Bannet (1988) dalam Tjiptono (1997) strategi pemasaran merupakan
pernyataan (baik secara implisit maupun eksplisit) mengenai suatu merk atau produk
dalam mencapai tujuannya. Sedangkan menurut Tull dan Kahle (1990)
mendefinisikan strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang direncanakan guna
untuk mencapai tujuan suatu perusahaan dengan mempentingkan keunggulan
bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program
pemasaran yang digunakan untuk melayani sasaran pasar yang dituju.
Strategi pemasaran pada hakikatnya merupakan rangkaian upaya yang
ditempuh dalam rangka mencapai tujuan tertentu untuk kepentingan perusahaan
dalam sosialisasi produk yang dimiliki kepada masyarakat. Jadi strategi pemasaran
adalah logika pemasaran yang dilaksanakan dengan harapan bahwa unit bisnis akan
mencapai sasaran pemasaran. Strategi pemasaran terdiri dari strategi spesifik untuk
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pasar sasaran, penentuan posisi produk, bauran pemasaran, dan tingkat pengeluaran
pemasaran ( Kotler dan Armstrong, 2003:54).
Strategi pemasaran mengacu pada faktor operasionalnya atau pelaksanaan
kegiatan pemasaran seperti penentuan harga, pembungkusan, pemberian merk, dan
lain-lain (Indriyo, 2001). Hal ini juga dapat dikatakan bahwa strategi pemasaran
adalah rangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada
usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginan manusia melalui proses penciptaan, penawaran, perubahan nilai, dan
pertukaran produk antara suatu pihak dengan pihak lainnya ( Kotler dan Armstrong,
2003:54).
Menurut Corey (1991) dalam Fandu Tjiptono (1998), menyatakan strategi
pemasaran  terdiri dari lima elmen yang saling berkait. Kelima elmen tersebut adalah:
1. Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani keputusan ini
didasrkan pada faktor-faktor : Pertama persepsi terhadap fungsi produk dan
pengelompokan teknologi yang dapat diproteksi dan didomisili. Kedua
keterbatasan sumber internal yang mendorong perlunya pemusatan (focus)
yang lebih sempit. Ketiga pengalaman komulatif yang didasarkan pada trial-
and-eror di dalam menanggapi peluang dan tantangan. Keempat kemampuan
khusus yang berasal dari akses terhadap sumberdaya langka atau pasar yang
terproteksi
2. Perencanaan produk, meliputi produk spesifik yang dijual, pembentukan lini
produk dan desain penawaran individual pada masing-masing lini. Produk itu
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sendiri menawarkan manfaat total yang dapat diperoleh pelanggan dengan
melakukan pembelian. Manfaat itu sendiri meliputi produk itu sendiri, nama
merk produk, ketersediaan produk, dan bantuan teknis yang disediakan
penjual, serta hubungan personal yang mungkin terbentuk di antara pembeli
dan penjual.
3. Penetapan harga, yaitu menetapkan harga yang dapat mencerminkan nilai
kuantitatif dari produk kepada pelanggan.
4. Sistem distribusi, yaitu saluran perdagangan yang dilalui produk hingga
mencapai konsumen akhir yang membeli dan menggunakannya.
5. Komunikasi pemasaran (promosi), yang meliputi periklanan, personal selling,
promosi penjualan, direct marketing, dan public relations.
e. Fungsi dan Tujuan Strategi Pemasaran
Fungsi strategi pemasaran yang dijalankan oleh sebuah perusahaan yaitu:
Menetapkan basis konsumen secara strategis, rasional dan lengkap dengan
informasinya, Mengidentifikasikan kebutuhan sekarang dan yang akan datang dari
konsumen dan calon konsumen, Menciptakan produk yang dapat memenuhi
kebutuhankebutuhan konsumen dengan tepat dan menguntungkan, serta mampu
membedakan perusahaan dari para pesaing, Mengkomunikasikan dan mengantarkan
produk tersebut kepada pasar sasaran, Memimpin seluruh personil bidang pemasaran
untuk menjadi sekumpulan tenaga kerja yang disiplin, potensial, dan berpengalaman,
berdedikasi pada perusahaan dalam mencapai tujuan (Puji Winah Jurini, Kristianti,
2003).
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Adapun tujuan dari strategi pemasaran yang dijalankan oleh sebuah
perusahaan adalah sebagai berikut: Menetapkan arah dan tujuan kegiatan yang
dijalankan oleh sebuah perusahaan, Sebagaimana untuk mengantisipasi berbagai
permasalahan dan keadaan yang berubah di masa mendatang, Membantu perusahaan
dalam peningkatan kegiatan usaha memberikan kemudahan dalam mengontrol dan
mengawasi kegiatan dan pemasaran dari sebuah perusahaan (Fandy Tjiptono,
2001:6).
f. Segmenting, Targetting, dan Positioning
1. Segmentasi Pasar (Segmenting)
Segmentasi Pasar adalah membagi pasar menjadi kelompok pembeli yang
terbedakan dengan kebutuhan, karakteristik, atau tingkah laku berbeda yang mungkin
membutuhkan produk atau bauran pemasaran terpisah ( Kotler dan Armstrong,
2006:235).
Dalam prakteknya segmentasi pasar terdiri dari pasar konsumen dan
segmentasi pasar industrial. Memiliki variabel tertentu, namun pada dasarnya variabel
yang digunakan tidak jauh berbeda. Variabel utama yang mungkin dipergunakan
dalam segmentasi pasar konsumen diantaranya: Segmentasi Geografis, yaitu
membagi pasar menjadi beberapa unit secara geografik atau membagi pasar
berdasarkan wilayah tertentu, seperti Negara, regional, kota, kabupaten, kecamatan,
atau lainnya. Segmentasi Demografis, yaitu membagi pasar berdasarkan
kependudukan secara umum seperti umur, jenis kelamin, ukuran keluarga,
pendapatan, pekerjaan, agama, ras, dan kebangsaan. Segmentasi Psikografis, yaitu
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membagi pasar menjadi kelompok berbeda berdasarkan pada karakteristik kelas
sosial, gaya hidup, atau kepribadian. Segmentasi Tingkah Laku, yaitu
mengelompokkan pembeli berdasarkan pada pengetahuan, sikap, penggunaan, atau
reaksi mereka terhadap suatu produk. Segmentasi Manfaat, yaitu membagi pasar
menjadi kelompok menurut beraneka manfaat berbeda yang dicari konsumen dari
produk (Usi Usmara, 2008:55-59).
Sedangkan variabel untuk melakukan segmentasi pasar industrial adalah:
Segmentasi berdasarkan demografis, yaitu: jenis industri, ukuran perusahaan, lokasi
perusahaan, dan lainnya. Karakteristik Pengoperasian, yaitu: teknologi yang
difokuskan, gaya hidup, status pengguna, kepribadian, atau lainnya. Karakteristik
Personil Industri, yaitu: kesamaan pembeli, kesetiaan, sikap terhadap resiko, atau
lainnya. Faktor Situsional, seperti: urgensi, besarnya pesanan, atau lainnya (Kasmir,
2004:115-156).
2. Menentukan Sasaran Pasar (Targetting)
Setelah perusahaan melakukan segmentasi pasar, maka langkah selanjutnya
adalah menentukan sasaran pasar dan kemudian menetapkan pasar sasaran dengan
cara mengembangkan ukuranukuran dan daya tarik segmen kemudian memilih
segmen sasaran yang diinginkan (Kasmir, 2004:118-119).
Kegiatan menetapkan pasar sasaran adalah: Pertama, evaluasi segmen pasar
meliputi ukuran dan pertumbuhan segmen seperti data tentang usia nasabah,
pendapatan, jenis kelamin, atau gaya hidup dari setiap segmen. Kedua, memilih
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segmen yang memiliki nilai tinggi bagi perusahaan. Kemudian menentukan segmen
mana dan berapa banyak yang dapat dilayani (M Nur Rianto A, 2012:96-97).
Pemilihan segmen dapat dilakukan dengan cara membagi pemasaran menjadi:
Pemasaran Tanpa Pembeda, melayani semua pasar dan tawaran pasar dalam arti tidak
ada pembeda. Mencari apa yang sama dalam kebutuhan konsumen. Biasanya untuk
produk massal seperti tabungan untuk semua orang, baik usia, pendapatan, maupun
wilayah. Keuntungan pemasaran tanpa pembeda adalah hemat biaya. Pemasaran
Dengan Pembeda, strategi peliputan pasar dimana sebuah perusahaan memutuskan
untuk memilih beberapa segmen pasar dan merancang barang yang berbeda untuk
masing-masing segmen (Kotler dan Armstrong, 2006:252).
Jadi dalam menentukan sasaran pasar yang dilakukan adalah dengan cara
mengevaluasi segmen pasar, setelah dievaluasi kemudian langkah selanjutnya yaitu
memilih segmen berdasarkan apakah pemasaran perusahaan tersebut cocok dengan
pemasaran tanpa pembeda, dengan pembeda, atau pemasaran terkonsentrasi.
3. Menentukan Posisi Pasar (Positioning)
Menentukan posisi pasar yaitu menentukan posisi yang kompetitif untuk
produk atau suatu pasar. Produk atau jasa diposisikan pada posisi yang diinginkan
oleh nasabah, sehingga dapat menarik minat nasabah untuk membeli produk atau jasa
yang ditawarkan. Kegiatan ini dilakukan setelah menentukan segmen mana yang akan
dimasuki dengan cara menentukan dimana posisi yang ingin ditempati dalam segmen
tersebut (Kasmir, 2004:121).
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Memilih dan melaksanakan strategi penentuan posisi pasar perlu dilakukan
dengan berbagai tahap agar hasil yang diharapkan optimal. Tahapan dalam memilih
dan melaksanakan strategi penentuan posisi sebagai berikut:
Pertama, identifikasi keunggulan kompetitif. Di dalam suatu produk terdapat
berbagai keunggulan jika dibandingkan dengan produk pesaing. Tujuan menejemen
mengidentifikasikan keunggulan tersebut sebanyak dan selengkap mungkin ( M Nur
Rianto A, 2012:102).
Kedua, memilih keunggulan kompetitif yang tepat. Setelah diidentifikasi
keunggulan-keunggulan yang kompetitif, lalu langkah selanjutnya adalah dipilih yang
memiliki keunggulan yang paling banyak. Pertimbangan pemilihan keunggulan
kompetitif adalah barapa banyak perbedaan yang dipromosikan. Banyak pemasar
berpendapat bahwa perusahaan harus secara agresif mempromosikan hanya satu
manfaat kepada pasar sasaran ( Kotler dan Armstrong, 2006:256).
Ketiga, mewujudkan dan mengkomunikasikan posisi yang dipilih. Posisi
pasar yang telah dipilih sebaiknya diwujudkan, kemudian dikomunikasikan ke
berbagai pihak yang membutuhkan termasuk pihak intern perusahaan (Kasmir,
2004:123).
2.1.2 Tinjauan Tentang Tabungan Emas
a. Pengertian Tabungan
Menurut Undang-undang No. 10 Tahun 1998 tentang Perbankan, Tabungan
merupakan simpanan yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat
tertentu yang telah disepakati. Tujuan menabung adalah untuk penyisihan sebagian
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hasil pendapatan nasabah untuk dikumpulkan sebagai cadangan masa depan, sebagai
alat untuk melakukan transaksi bisnis atau investasi.
b. Pengertian Tabungan Emas
Tabungan kerap kali berhubungna dengan perbankan baik itu perbankan
perusahaan swasta maupun perusahaan BUMN. Transaksi tabungan dalam lembaga
keuangan rata-rata identic dengan uang, akan tetapi penarikannya di badan usaha
tertentu dapat berupa uang atau emas. Salah satu perusahaan BUMN yang
memberikan layanan produk tabungan emas yaitu PT. Pegadaian (persero). Tabungan
emas adalah layanan pembelian dan penjualan emas dengan fasilitas titipan yang
harganya terjangkau (Valentini, 2017).
Tabungan emas yang dikeluarkan PT. Pegadaian (persero) ini merupakan
tabungan yang ditujukan untuk masyarakat yang difasilitasi dengan kemudahan
menabung emas, dimana nasabah benbuka rekening tabungan dengan syarat mengisi
formulir sesuai Kartu Tanda Penduduk (KTP) dan nasabah mendapatkan buku
tabungan. Kemudian nasabah dapat menabung uang dengan minimal Rp. 6000,00
dalam frekuensi menabung yang telah ditetapkan (Valentini, 2017).
Jadi dapat dikatakan tabungan emas adalah simpanan berupa uang dari
perorangan/individu kepada pihak PT. Pegadaian (persero) yang transaksinya
dibukukan oleh lembaga keuangan tersebut yang kemudian diproses dalam bentuk
emas.
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2.1.3 Tinjauan Tentang Nasabah
a. Pengertian Nasabah
Menurut Kasmir (2011:67-68) dalam Valentini (2017) dalam praktiknya
nasabah dibagi menjadi tiga kelompok:
1. Nasabah baru, artinya nasabah ini baru pertama kali datang
keperusahaan/lembaga keuangan kita. Mungkin saja kedatangannya hanya sekedar
untuk memperoleh informasi atau sudah mau melakukan transaksi. Jika semua
kedatangannya hanya untuk memperoleh informasi namun dengan sikap pelayanan
yang baik dapat menjadikan nasabah tersebut melakukan transaksi.
2. Nasabah biasa (sekunder), artinya nasabah yang sudah pernah melakukan
transaksi dengan perusahaan/lembaga keuangan tetapi tidak rutin. Jadi dapat
dipastikan kedatangannya untuk elakukan transaksi. Hanya saja frekuensi
kedatanyannya tidak rutin. Nasabah jenis ini perlu disikapi dengan baik agar nasabah
tersebut menambah volume transaksinya dimasa yang akan datang.
3. Nasabah utama (primer), artinya nasabah yang sudah sering berhubungan
dengan perusahaan/lembaga keuangan. Nasabah primer selalu menjadi nomor satu
dalam transaksi dengan perusahaan. Nasabah ini tidak diragukan lagi loyalitasnya dan
sikap perusahann/lembaga kueangan terhadap nasabah tersebut harus selalu
enimbulkan kenyamanan.
26
BAB III
METODE PENELITIAN
3.1.1 Waktu dan Wilayah Penelitian
Waktu penelitian ini dilakukan kurang lebih mulai dari bulan Februari 2019
sampai selesai. Sedangkan lokasi penelitian akan dilakukan pada Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru.
3.1.2 Jenis Penelitian
Dalam penelitian Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah
Nasabah Tabungan Emas Pegadaian Solo Baru, jenis penelitian yang digunakan
adalah Field Research (Penelitian Lapangan) dengan metode kualitatif, yaitu
penelitian yang datanya bersumber dari studi lapangan yang dilakukan secara
langsung di Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru. Bogdan dan Taylor
mendefinisikan penelitian kualitatif sebagai penelitian yang menghasilkan data
deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang
dapat diamati (Moleong, 2002:9). Subjek dalam penelitian adalah orang-orang yang
menjadi informan dalam penelitian (Alwasih, 2002:115).
3.1.3 Data dan Sumber Data
Data merupakan kumpulan fakta dan kejadian yang menjadi bahan mentah
dan kemudian melelui pengolahan data akan enjadi sebuah informasi yang
bermanfaat (Muhyiddin, 2017: 107). Dalam penelitian ini sumber data yang
digunakan yaitu:
27
1. Data Primer
Data primer adalah data penelitian yang diperoleh secara langsung dari
sumber asli atau tidak melalui perantara. Data primer dikumpulkan oleh peneliti
untuk menjawab pertanyaan penelitian. Data yang diperoleh peneliti melalui
wawancara dengan pihak Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh secara tidak langsung melalui
media perantara (diperoleh dan dicatat pihak lain). Data tersebut dari dokumen-
dokumen, buku-buku (kepustakaan), kantor, dan pihak lain yang mempunyai data
yang terkait erat dengan obyek dan permasalahan yang sedang diteliti. Data tersebut
berupa sumber pustaka, penelitian terdahulu, dan dokumen-dokumen yang
dibutuhkan dalam hal strategi pemasaran.
3.1.4 Keabsahan Data
Keabsahan data adakah penguji data yang didapat dalam penelitian untuk
mengetahui apakah data tersebut dapat dipertanggungjawabkan atau tidak. Keabsahan
data dalam penelitian kualitatif merupakan salah satu bagian yang sangat penting
untuk mengetahui tingkat kepercayaan dari hasil penelitian yang telah dilakukan
dengan menggunakan teknik triangulasi dalam pengumpulan data, sehingga data yang
diperoleh akan menjadi data yang valid dan bias dipertanggungjawabkan (Moleong,
2008: 332)
Teknik tringulasi merupakan teknik pemeriksaan keabsahan data yang
memanfaatkan sesuatu yang lain diluar data itu untuk keperluan pengecekan terhadap
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data tersebut (Lexy J. Moleong, 2013: 330). Dalam penelitian ini, peneliti
menggunakan dua macam model triangulasi sebagai berikut :
1 Triangulasi Teknik
Teknik ini digunakan untuk menguji data dengan cara memastikan data
kepada sumber yang sama dengan teknik yang berbeda. Apabila dari berbagai teknik
dalam pengumpulan data diperoleh suatu informasi yang berbeda- beda, maka
peneliti dapat melakukan diskusi lebih lanjut kepada sumber data yang bersangkutan
atau dengan yang lainnya. Hal tersebut digunakan untuk memastikan bahwa data
yang mana yang dianggap benar, sehingga dapat diperoleh data yang valid (Sugiyono,
2017).
2. Triangulasi Sumber
Merupakan membandingkan dan mengecek balik derajat kepercayaan suatu
informasi yang diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda (Lexy J. Moleong,
2013: 330).
Hal tersebut dilakukan menggunakan cara :
a. Membandingkan data dan pengamatan dengan data hasil wawancara
b. Membandingkan keadaan dan perspektif seseorang dengan berbagai
pendapat dan pandangan orang seperti orang yang berpendidikan menengah
atau tinggi, rakyat biasa dan orang pemerintah
c. Membandingkan hasil wawancara dengan dokumen yang berkaitan.
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d. Membandingkan apa yang dikatakan orang-orang tentang suatu penelitian
dengan apa yang dikatakan sepanjang waktu
e. Membandingkan apa yang dikatakan orang di depan umum dengan apa yang
dikatakan secara pribadi.
Dalam penelitian ini, peneliti mengambil data dengan menggunakan
triangulasi teknik dan triangulasi sumber. Hal ini diharapkan akan memperoleh data
yang benar-benar valid.
3.1.5 Teknik Pengumpulan Data
Teknik yang peneliti gunakan dalam penelitian ini sebagai berikut:
1. Observasi
Gambar 3.1
Form Catatan Observasi
Hari/ Tanggal :
Waktu           :
Tempat          :
Catatan          :
Metode observasi adalah metode yang dilakukan sebagai pengamatan dan
pencatatan secara sistematik yang melibatkan kegiatan pemantauan aktivitas dan
kondisi perilaku maupun bukan perilaku (Cooper, 2008: 261).
Menurut Herdiansyah (2010), inti dari observasi adalah adanya perilaku yang
tampak dan adanya tujuan yang ingin dicapai. Perilaku yang tampak dapat berupa
30
perilaku yang terlihat langsung oleh mata, dapat didengar, dihitung, dan diukur.
Metode observasi ini digunakan untuk memperoleh gambaran yang menyeluruh
tentang bagaimana Setrategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah
Tabungan Emas Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
4. Wawancara
Gambar 3.2
From Catatan Wawancara
Hari/Tanggal :
Waktu :
Tempat :
1. Data Informasi
Nama
Jabatan
Lama Bekerja
Kontak
Catatan
Menurut Moleong (2013:186), wawancara merupakan motode percakapan
yang dilakukan oleh dua belah pihak yaitu pewawancara yang mengajukan
pertanyaan dengan yang diwawancarai yang memberikan jawaban atas pertanyaan
tersebut yang dikerjakan secara sistematis dan berdasarkan tujuan penelitian.
Wawancara yang dilakukan terstruktur dan mendalam kepada Pemimpin
Cabang Pegadaian Syariah Solo Baru. kemudian untuk mendapatkan informasi yang
lebih akurat lagi peneliti juga mewawancarai pihak karyawan Pegadaian Syariah
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Cabang Solo Baru yang terlibat langsung dalam memasarkan produk tabungan emas
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
Metode wawancara ini diharapkan mampu memperoleh data atau informasi
secara lebih detail dan mendalam mengenai apa saja strategi pemasaran yang
dilakukan Pegadaian Syaraih Solo Baru untuk meningkatkan jumlah nasabahnya.
3. Dokumentasi
Dokumentasi merupakan cara untuk mencari data mengenai hal-hal atau
variable-variabel yang berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah dan lain
sebagainya (Arikunto, 2010: 201)
Dalam dokumentasi ini, peneliti berusaha mencari data-data yang bersumber
dari dokumen dan arsip-arsip yang terdapat di Pegadaian Syariah Solo Baru, untuk
memahami dan mendukung terhadap masalah yang diteliti. Pada teknik ini, peneliti
melakukan perekaman dengan menggunakan kamera atau taperecorder untuk
merekam hasil wawancara, sehingga peneliti tidak hanya terpaku pada tulisan atau
catatan.
Hasil rekaman wawancara ini bias dimanfaatkan oleh penelitk untuk
melakukan recheck terhadap jawaban-jawaban atas pertanyaan yang diajukan.
Sehingga dapat membantu peneliti dalam menganalisis jawaban serta memperkuat
keabsahan data yang menjadi bahan penelitian.
3.1.6 Teknik Analisis Data
Teknik analisis data merupakan proses terakhir dari kegiatan penelitian yang
bertujuan untuk menjawab pertanyaan, membuktikan hipotesis dan menjelaskan
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fenomena yang menmenjadi latar belakang penelitian (Muhyiddin, 2017: 107).
Peneliti menggunakan metode analisis interaksi atau interactive analysis models,
dengan langkah-langkah yang ditempuh yaitu sebagai berikut:
1. Pengumpulan Data
Langkah ini memuat tentang pencarian data mengenai strategi pemasaran
terhadap peningkatan jumlah nasabah tabungan emas yang diperlukan dari lapangan.
Kemudian melakukan pencatatan data lapangan dalam hal ini dilaksanakan di
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
2. Reduksi Data
Reduksi data adalah suatu proses rangkuman, memilih hal-hal yang pokok,
memfokuskan kepada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya serta membuang
yang tidak perlu. Data yang diperoleh dari proses wawancara dapat dipilah melalui
coding dan tulisan ringkas. Selain itu, data-data yang tidak relevan dipisahkan dari
data yang relevan supaya data yang akan digunakan dalam penelitian itu benar-benar
valid (Sugiyono, 2017).
Setelah data dari observasi, wawancara, dan dokumentasi telah diperoleh oleh
peneliti kemudian selanjutnya peneliti membuat catatan lapangan guna mendukung
data primer lainnya, kemudian setelah data terkumpul selanjutnya direduksi dengan
memfokuskan penelitian pada bagian strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah
nasabah tabungan emas yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
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3. Penyajian Data
Penelitian kualitatif, penyajian data dilakukan dengan uraian singkat,
membangun hubungan antar kategori, dan sejenisnya. Penyajian data akan
mempermudah dalam memberikan pemahaman yang berhubungan dengan data yang
diperoleh dan diolah (Sugiyonon, 2012).
Setelah data direduksi maka langkah selajutnya yaitu penyajian data.  Dalam
penelitian kualitatif, penyajian data dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan,
hubungan antar kategori dan sejenisnya. Dengan adanya penyajian data ini
diharapkan akan lebih memudahkan untuk memahami apa yang terjadi,
merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa yang telah dipahami tersebut.
Penyajian data dalam penelitian ini peneliti paparkan dalam bentuk teks yang
bersifat naratif. Peneliti juga menyajikan data dalam gambar-gambar proses kegiatan
selama penelitian berlangsung. Tujuannya adalah untuk memperjelas dan melengkapi
sajian data.
4. Penarikan Kesimpulan
Setelah dilakukan penyajian data, maka langkah berikutnya yaitu penarikan
kesimpulan. Penarikan kesimpulan merupakan suatu jawaban atas masalah yang
diangkat dalam penelitian. Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat
sementara dan akan berubah apabila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat
mendukung pada tahap pengumpulan data berikutnya, tetapi apabila kesimpulan yang
ditemukan pada tahap awal didukung oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten saat
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peneliti kembali ke lapangan mengumpulkan data aka kesimpulan yang dikemukakan
merupakan kesimpulan yang kredibel.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
4.1. Gambaran Umum
Pada BAB IV Peneliti akan memaparkan fokus dari penelitian ini yaitu
strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah tabungan emas pegadaian
syariah Solo baru dengan menggunakan metode kualitatif dan pendekatan analisis
deskriptif. Artinya data yang dikumpulkan adalah data berupa kata-kata, gambar dan
bukan angka-angka.
Pada penelitian kualitatif deskriptif peneliti dituntut dapat menggali
berdasarkan apa yang diucapkan, dirasakan, dan dilakukan oleh sumber data sesuai
dengan fakta yang ada di lapangan. Dengan melakukan penelitian melalui pendekatan
deskriptif, maka peneliti harus memaparkan, menjelaskan, menggambarkan data
yang telah diperoleh oleh peneliti melalui wawancara mendalam yang dilakukan
dengan para informan pegawai Pegadaian Syariah Solo Baru serta nasabah tabungan
emas Pegadaian Syariah Solo baru.
4.1.1. Sejarah dan Letak Geografis Pegadaian Syariah Kantor Cabang Solo
Baru
Pemerintah Hindia Belanda mengeluarkan Staatsblad (Stbl) 1901 No. 131
tanggal12 Maret 1901. Selanjutnya pada tanggal 1 April 1901 didirikan pegadaian
pertama di Sukabumi (Jawa Barat), sekaligus menjadi hari lahirnya Pegadaian
merupakan satu-satunya perusahaan Gadai yang memiliki Pemerintah dibawah
kementrian BUMN.
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Dalam perjalanannya pegadaian mengalami beberapa kali perubahan status,
yaitu sebagai Perusahaan Negara (PN) sejak 1 Januari 1961 kemudian berdasarkan
Peraturan Pemerintah Nomor 7 Tahun 1969 menjadi Perusahaan Jawatan, selanjutnya
berdasarkan Peraturan Pemerintah Nomer 10 Tahun 1990 berubah lagi menjadi
Perusahaan Umum (PERUM) hingga sekarang.
Bisnis Gadai Syariah meningkat secara signifikan dan tgerus naik,
perkembangan Pegadaian Syariah mengalami peningkatan yang pesat dari tahun ke
tahun. Berdasarkan pengamatan dilapangan pertumbuhan Pegadaian Syariah
menunjukan peningkatan yang pesat. Pegadaian Syariah pertama kali didirikan
beroprasional pada 04 Januari 2003 diunit layanan Gadai Syariah Cabang Dwi Sartika
(Kanwil) dan sekarang tinggal 12 Kantoe Wilayah (Kanwil), jumlah outlet (Usaha
Gadai dan Usaha Syariah) yang beroprasi sebanyak 4.456 unit dan Semarang
termasuk yang ke 11.
Berdirinya Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru sendiri dibuka atas
permintaan masyarakat karena mayoritas seorang muslim. Masyarakat tersebut
menginginkan adanya Lembaga Keuangan Non Bank yang berbasis Syariah.
Meskipun berbasis syariah nasabah-nasabah dalam Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru ini tidak harus muslim. Awal berdirinya yaitu pada tahun 2003 yaitu berada di
daerah Telukan Grogol Kab Sukoharjo. Kemudian tahun 2018 berpindah lokasi yaitu
berada di Jl. Yos Sudarso Ruko Dawung Tengah Blok C_D, Serengan,Surakarta.
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Secara rinci ruangan-ruangan yang ada diantor Pegadaian Syariah Solo Baru
sebagai Berikut:
1. Lantai 1
a. Front Office
1) Ruang Kasir, Admin dan Penaksir
2) Ruang SecurityParkir
b. Back Office
1) Ruang Pemimpin Cabang
2) Ruang Penyimpanan Agunan
3) Ruang Pengelola Agunan
2. Lantai 2
a. Ruang Officer Micro
b. Ruang penyimpanan Agunan
c. Mushola
d. Dapur
3. Lantai 3
a. Ruang Penyimpanan Agunan
Adapun batas wilayah Kantor Pegadaian Syariah Solo Baru berdasarkan
observasi peneliti sebagai berikut:
1. Sebelah Barat berbatasan dengan rumah penduduk
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2. Sebelah Utara berbatasan dengan Jalan Raya
3. Sebelah Timur berbatasan dengan Jalan Raya
4. Sebelah Selatan berbatasan dengan Permata Finance
4.1.2 Visi dan Misi Pegadaian
1. Visi
Menjadi The Most Valuable Financial Company di Indonesia dan Sebagai
Agen Inkluasi Keuangan Pilihan Utama Masyarakat
2. Misi
a. Memberikan manfaat dan keuntungan optimal bagi seluruh pemangku
kepentingan dengan mengembangkan bisnis inti.
b. Membanguin bisnis yang lebih beragam dengan mengembangkan bisnis baru
untuk menambah proposisi nili ke nasabah dan pemangku kepentingan.
c. Memberikan service cxcelence dengan focus nasabah melalui:
1) Bisnis proses yang lebih sederhana dan digital
2) Teknologi informasi yang handal dan mutakhir
3) Praktek manajemen risiko yang kokoh
4) SDM yang professional berbudaya kinerja baik
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4.1.3. Srtuktur Organisasi Pegadaian Syaraih Solo Baru
1. Bagian Pelayanan Umum
Gambar 4.1
Bagian umum
2. Bagian Pelayanan Pembiayaan Micro
Gamabr 4.2
Bagian Pelayanan Pembiayaan Micro
Sumber: Dokumentasi Pemimpin Cabang 08 Juli 2019
Pemimpin
Cabang
Pengelola
Kasir
Penaksir
Ass. Manager Micro
Analis Micro
BPO
Admin
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4.1.4. Formatur Organisasi Pegadaian Syariah Solo Baru
Tabel 4.1
Formatur Organisasi Pegadaian Syariah Solo Baru
Pemimpin Cabang : Purwiyono, S.E.
Penaksir : Bambang Priyanto, S.E.
Pengelola Agunan : Puri Suprihartini, S.E.
Kasir : Rieka Puspitasari, S.E.
Security : 1. Ambar Joko
2. Heri
3. Tatak
4. Rudy
Driver : Junia Anwar
OB : Dona Doni
Asisten Manager
Micro
: Indah Purworini, S.E.
Analis Micro : Dwi Basuki, S.E.
BPO (Businees
Process
Outsourcing)
Yoga
Kintan
Admin : Andri Setiawan
Sumber: Dokumentasi 08 Juli 2019
4.2 Hasil Penelitian
Dalam hasil penelitian ini adalah hasil wawancara mendalam dengan teknik
tersetruktur. Dimana informan yang terlibat dalam penelitian ini beberapa pegawai
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru dan beberapa nasabah Tabungan Emas. Dalam
menggali informan, peneliti mengajukan 2 pertanyaan pokok. Pertama, bagaimana
strategi pemasaran yang dilakukan Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru. Kedua, apa
Pelayananan Umum
Pada pelayanan Micro
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yang menjadi kendala-kendala Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru dalam
Memasarkan Tabungan Emas.
4.2.1 Prosedur PembutanTabungan Emas Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru
Tabungan emas adalah layanan pembelian maupun  penjualan emas dengan
fasilitas jual, beli dan titipan dengan harga yang terjangkau. Pegadaian syariah cabang
solo baru memiliki beberapa produk investasi diantaranya yaitu Mulia, Emasku dan
Tabungan Emas. Dari produk investasi tersebut tabungan emas merupakan investasi
jangka panjang yang mudah dilakukan oleh nasabah, selain itu dengan terus
berkembangnya harga emas menjadi salah satu investasi jangka panjang yang dapat
menjadi salah satu solusi nasabah investasi dengan harga yang cukup terjangkau.
Berdasarkan wawancara dengan Senior Manager Pegadaian Syariah Solo
baru, beliau mengatakan bahwa:
“ investasi yang aman adalah investasi logam mulia dan emas. Namun pada
investasi ini bersifat jangka panjang”. (Wawancara dengan Bapak Purwiyono
selaku Senior Manager di Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru, tanggal 08
Juli 2019 )
Hal tersebut sesuai yang dikatakan oleh Pengeloa Agunan di Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru, beliau mengatakan bahwa:
“Produk investasi itu ada tiga. Pertama MuliaKedua Emasku,. Ketiga
Tabungan Emas, tabungan emas itu nabung tapi saldonya wujud emas“
(Wawancara dengan Ibu Puri selaku Pengelola Agunan di Pegadaian Syariah
Solo Baru, tanggal 03 Juli 2019).
Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat dikatakan bahwa investasi yang
dikembangkan oleh Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru adalah investasi emas.
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Dari ketiga investasi tersebut tabungan emas merupakan investasi yang banyak
diminati nasabah, karena untuk menjadi nasabah tabungan emas sangat mudah serta
nasabah dapat membeli emas minimal 0,01gr perharinya.
Prosedur pembukaan rekening tabungan emas Pegadaian Syariah Solo baru
sebagai berikut:
Calon nasabah untuk membuat rekening tabungan emas mengajukan
permohonan kepada pihak Pegadaian Syariah Cabang SoloBaru. Calon nasabah
mendatangi Kantor Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru , kemudian dibantu oleh
Satpam, calon nasabah Tabungan Emas mengisi formulir sesuai dengan kartu
identitas yang digunakan oleh calon nasabah.
Berdasarkan  wawancara dengan Senior Manajer Pegadaian Syariah Cabang
Solo Baru, beliau mengatakan sebagai berikut:
“…dengan membawa identitas ktp atau lainnya, mengisi formulir nanti di
proses sudah menjadi nasabah tabungan emas. Serta minimal menabung saat
ini 7000/ hari ini. Kita dapat membeli emas seberat 0,01gr” (Wawancara
dengan Bapak Purwiyono selaku Senior Manager di Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru, tanggal 08 Juli 2019)
Pertanyaan serupa juga ditanyakan pada Pengelola Agunan Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru, beliau mengatakan bahwa:
“Cukup pakai fotocopy KTP dan mengisi Formulir pendaftaran serta
nabungnya minimal 0,01 gram untuk biaya awalnya Rp10.000,- administrasi,
ada biaya pemeliharaan itu diambil diawal yaitu Rp30.000,- , untuk materai
6000, untuk pembukuan awal 0,01 gram sekitar Rp7.000,- sampai Rp6.000,-
harganya berubah-ubah”. (Wawancara dengan Ibu Puri selaku Pengelola
Agunan di Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 03 Juli 2019).
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Untuk menjadi nasabah tabungan emas Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru,
calon nasabah harus memenuhi syarat yang telah menjadi ketentuan dari Pegadaian
Syariah. Syarat-syarat untuk menjadi nasabh tabungan sangat mudah yaitu: pertama
calon nasabah datang dan membawa identitas diri seperti Fotocopy KTP atau lainya,
kedua calon nasabah harus membayar biaya administrasi sebesar Rp 10.000yang telah
menjadi ketentuan dari Pegadaian Syariah. Ketiga calon nasabah juga harus
membayar biaya pengelolaan rekening sebesar Rp 30.000 pertahun, dan yang terakhir
nasabah harus mengisi tabungan yang telah dibuat minimal 0,01 gr atau senilai Rp.
7000 sesuai harga emas yang berlaku saat ini.
Konsep dari tabungan emas adalah nasabah menabung dalam bentuk uang
tersebut dikonversikan ke harga emas pada hari itu juga. Jadi dituliskan dalam buku
rekening tabungan emas bukanlah jumlah uang yang ditabungkan nasabah, tetapi
jumlah satuan gram emas yang didapatkan dari uang yang ditabungkan. Simulasinya
adalah sebagai berikut:
Tabel 4.2 : Simulasi Tabungan Emas
No Tanggal Gram Harga
(rupiah)
Nominal
(rupiah)
tipe Saldo
Nominal
(rupiah)
Saldo
Emas
(gram)
1 28/9/18 - 0 102,500 K 102,500 0,000
2 28/9/18 - 0 32,500 D 70,000 0,000
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3 28/9/18 0.1162 6,019 69,952 D 48 0,1162
4 28/9/18 - 0 48 D 0 0,1162
5 08/10/18 - 0 300,000 K 300,000 0,1162
6 08/10/18 0,4886 6,140 300,000 D 0 0,6048
7 01/11/18 - 0 150,00 K 150,000 0,6048
8 01/11/18 0,2392 6,270 149,978 D 22 0,8440
9 01/11/18 - 0 22 D 0 0,8440
10 28/11/18 - 0 150,000 K 150,000 0,8440
11 28/11/18 0,2454 6,110 149,939 D 61 1,0894
12 28/11/18 - 0 61 D 0 1,0894
Sumber : Data yang diolah dari buku tabungan emas nasabah
Sesuai dengan ketentuan prosedur tabungan emas apabila nasabah
membutuhkan dana tunai, maka saldo titipan dapat dijual kembali ke Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru dengan minimal penjualan 1 gram, maupun dalam bentuk
emas batangan (minimal 1 gram) dengan ketentuan harga cetak sebagai berikut:
Tabel 4.3 : Harga cetak emas batangan
No Denomasi Cetakan ANTAM Cetakan USB
1 Kepingan 1 gram Rp 85.000 Rp 40.000
2 Kepingan 2 gram Rp 86.000 Rp 66.000
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3 Kepingan 5 gram Rp 127.000 Rp 83.000
4 Kepingan 10 gram Rp 177.000 Rp 111.000
5 Kepingan 25 gram Rp. 245.000 Rp 178.000
6 Kepingan 50 gram Rp 516.000 Rp 301.000
7 Kepingan 100 gram Rp 632.000 Rp 507.000
Sumber : http://www.pegadaian.co.id/pegadaian-tabungan-emas.php
Untuk biaya transaksi tabungan emas Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru
juga menetapkan biaya sebagai berikut:
Tabel 4.4 : Biaya Transaksi Tabungan Emas
No Transaksi Biaya Keterangan
1 Pembukaan Rekening Rp 10.000 Per Rekening Tabungan
2 Transfer Emas Rp 2.000 Per Transaksi
3 Pencetakan Rekening Koran Rp 1.000 Per Lembar
4 Pengganti Buku Tabunggan
(Akibat Hilang/Rusak)
Rp 10.000 Per Buku Tabungan
5 Penutupan Rekening Rp 30.000 Per Rekening Tabungan
6 Denda Keterlambatan
pengambilan cetakan emas
Rp 20.000 Per Order Cetak Per 30
Hari dan maks
Rp 250.000
7 Biaya Fasilitas Titipan Emas Rp 2.500 Per Bulan
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Sumber : http://www.pegadaian.co.id/pegadaian-tabungan-emas.php
Selain banyak diminati oleh masyarakat, tabungan emas juga merupakan
produk unggulan, hal ini diperkuat oleh Pengelola agunan Ibu Puri Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru, sebagai berikut:
“Ya benar sekali, aku ada tabungan emas itu dari tahun 2012-2017 harganya
naik terus, itulah keuntungannya Jadi ini lah tujuan investasi emas yaitu untuk
investasi jangka panjang jangka panjang. Nah pas jumlah tabungan nasabah
sudah banyak biasanya dari pegadaian juga akan menawarkan produknya
missal menawarkan produk arum haji” (Wawancara dengan Ibu Puri selaku
Pengelola Agunan di Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 03 Juli 2019).
Dapat dikatakn bahwa Tabungan emas merupakan produk unggulan yang ada
di Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru. Dengan tujuan investasi jangka panjang
dapat menjadi salah satu keuntungan nasabah dimasa yang akan datang. Adanya
harapan serta menjalin kemitraan biasanya dari pihak pegadaian sendiri akan
menawarkan produk yang dimiliki, jika tabungan yang dimiliki nasabah telah dirasa
cukup. Produk yang ditawarkan dari pihak Pegadaian Syariah sendiri seperti arum
haji. Dengan tabungan emas terbukti dapat mempermudah nasabah dalam masa yang
akan datang.
Menurut informasi yang didapatkan dari Senior Manager Bapak Purwiyono
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru, bahwa tabungan emas berawal dari Pegadaian
Konvensional yang kemudian di ikuti oleh Pegadaian Syariah, seperti yang
disampaikan seperti berikut:
“Tabungan Emas Awalnya tahin 2014 itu udah mulai nah itu baru ada di
konvensional, trus mulai di Syariah pada tahun 2015” (Wawancara dengan
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Bapak Purwiyono selaku Senior Manager di Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru, tanggal 08 Juli 2019)
Hal ini diperkuat oleh jawaban yang diberikan oleh Pengelola Agunan Ibu
Puri Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru, mengatakan bahwa:
“awalnya kan dari pegadaian konvensional, tahunnya aku lupa terus di
kembangkan juga di pegadaian syariah itu sekitar tahun 2015. Yaitu awalnya
kan dari konvensional trus produk dikembangakan dari produk mulia ke
tabungan emas” ” (Wawancara dengan Ibu Puri selaku Pengelola Agunan di
Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 03 Juli 2019).
Dari informasi yang didapatkan bahwa tabungan emas bermula dari tahun
2014, awal dari adanya tabungan emas pegadaian syariah sendiri tidak terlepas dari
pegadaian konvensional, tabungan emas di pegadaian konvensional sendiri sudah ada
sejak tahun 2014 sedangkan pada Pegadaian Syariah sendiri mulai adanya tabungan
emas sejak tahun 2015.
Awal mula berkembangnya nasabah tabungan emas juga semakin
berkembang hal ini sesuai hasil wawancara sebagai berikut:
“Alhamdulillah dari tahun ke tahun lebih bagus, lebih sempurna karena apa
lagi sekarang dengan adanya perkembangan emas semakin maju dan semakin
naik apalagi semakin banyak reward-reward bagi penabung emas semakin
banyak dan kelebihannya menabung emas nasabah bisa mengambil dalam
bentuk uang” (Wawancara dengan Bapak Purwiyono selaku Senior Manager
di Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru, tanggal 08 Juli 2019)
Hal ini diperkuat dengan hasil wawancara dari Pengelola agunan Pegadaian
Syariah, yang mengatakan:
“Alahamdulillah ya dari tahun ke tahun nasabah tabungan emas mengalami
kenaikan. Selalu tercapai nasabahnya, dan nasabah tabungan emas pun selalu
meningkat” (Wawancara dengan Ibu Puri selaku Pengelola Agunan di
Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 03 Juli 2019).
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Dari informasi yang didapatkan perkembangan nasabah dari tahun ketahun
memang cukup baik, hal ini dengan adanya reward-reward yang telah pegadaian
syariah berikan pada masyarakat. Meski demikian nasabah tabungan emas juga
mengalami penurunan pada tahun 2016-2017. Hal ini disampaikan oleh Senior
Manger Bapak Purwiyono, menanggapi pertanyaan yang telah diajukan oleh peneliti
sebagai berikut: apakah nasabah tabungan emas juga mengalami penurunan nasabah?
“kalau penurunan sih ada tahunnya dapat dilihat nanti, ya mungkin karena
faktor anak-anak masuk sekolah atau mungkin faktor kebutuhan keluarga
yang lain atau mungkin” (Wawancara dengan Bapak Purwiyono selaku Senior
Manager di Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru, tanggal 08 Juli 2019)
Pertanyaan serupa juga ditanyakan Kasir Pegadian Syariah Cabang Solo Baru,
sebagai berikut:
“memang ada penurunan nasabah, Kalo faktornya mungkin saat itu sedang
ada krisis atau saat itu promosinya kurang dan saat ini sudah di galakkan lagi,
promosi” (Wawancara denagn Ibu Rieka selaku Kasir di Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru, tanggal 28 Juni 2019)
Dari informasi yang peneliti dapatkan adanya penurunan nasabah dikarenakan
adanya faktor perekonomian dan faktor dari Sumber Daya Manusianya sendiri. Dari
faktor ekonomi sendiri dengan kebutuhan keluarga yang meningkat membuat nasabah
atau calon nasabah enaggan dalam menabungkan uang yang dimilikinya, bukan
karena nasabah tidak mau menabung akan tetapi untuk memnuhi kebutuhan yang
mendesak. Selain itu kurangnya semangat dan promosi yang dilakukan oleh pihak
pegadaian syariah cabang solo baru sehingga membuat nasabah berkurang, karena
kurangnya pengetahuan tentang tabungan emas.
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4.2.2 Strategi Pemasaran Tabungan Emas pada Pegadaian Syariah Cabang
Solo Baru
Secara umum pemasaran merupakan bagian yang sangat penting dalam
kegiatan bisnis. Keberhasilan suatu lembaga mencapai sasaran utamnya tidak terlepas
dari kesuksesan pemasarannya. Selain itu pemasaran juga dapat dikatakan sebagai
proses social dan manajerial dimana suatu perusahaan dapat memperoleh apa yang di
inginkan, pemasaran menciptakan hubungan pertukaran suatu nilai antara pihak
perusahaan dengan nasabah yang menguntungkan.
Dalam suatu lembaga keuangan pemasaran sangat berperan penting dalam
meningkatkan jumlah nasabah, hal ini seperti yang disampaikan oleh senior manager
Pegadaian syariah solo baru, sebagai berikut:
“jelas yaitu salah satunya untuk meningkatkan nasabah adalah pemasaran,
tetapi tidak semua dari pemasaran pelayanan yang bagus dari loket, serta
keramaahan dan adanya 3S yaitu, (senyum,sapa dan salam) itu juga pelayanan
pemasaran di luar juga pemasaran, pemasaran sifatnya banyak ada yang
promosi, literasi, lewat iklan radio” (Wawancara dengan Bapak Purwiyono
selaku Pimpinan Cabang di Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 08 Juli
2019).
Pertanyaan yang hampir sama juga diberikan kepada bagian Agunan Ibu Puri
mengatakan sebagai berikut:
“Jelas pertama untuk meningkatkan jumlah nasabah dengan pemasaran.
Pertama lewat online, lewat instagram ada, lewat FB ada, terus lewat radio-
radio ada, kita juga masih nyebar brosur system konvensional. terus ada juga
dengan tatap muka sama nasabah, atau dari teman kr teman dan sama
karyawannya tiap hari promiosi dari sosmednya masing-masing” (wawancara
dengan Ibu Puri selaku Pengelola agunan di Pegadaian Syariah Solo Baru,
tanggal 03 Juli 2019).
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Pemasaran yang dilakukan Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru
memanfaatkan teknologi yang saat ini berkembang. Hal ini terbukti dengan
banyaknya pemasaran yang ditawarkan melalui Facebook, Instagram dan juga
melalui berbincangan dengan salahsatu teman dengan teman yang lain. Dalam
meningkatkan jumlah nasabah selain pemasaran Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru juga mengedepankan pelayanan yang nyaman untuk nasabah, dalam pelayanan
sendiri Pegawai juga selalu melayani dengan keramahan tidak lupa dengan apa yang
harus mereka berikan kepada nasabah seperti Senyum, sapa dan salam kepada
nasabah pegadaian.
Selain menggunakan media online pemasaran yang digunakan Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru juga menggunakan acara-acara resmi ataupun acara
lainnya, hal ini seperti yang disampaikan oleh Bapak Purwiyono selaku Senior
Manager Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru, sebagai berikut:
“Pemasaranya disini ada seminar atau dengan grebek pasar atau dengan open
Car Free Day” (Wawancara dengan Bapak Purwiyono selaku Pimpinan
Cabang di Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 08 Juli 2019).
Selain memanfaatkan adanya media sosial yang sanggat canggih, pegadaian
syariah cabang solo baru juga melakukan pemasaran dengan cara sosialisasi pada
masyarakat umum agar masyarakat lebih memahami tabungan emas. Selain dengan
adanya sosialisasi pada masyarakat dari pihak pegadaian juga mengadakan litersai
dan acara-acara non formal lainnya seperti grebek pasar dan melakukan pemasaran di
Car Free Day.
51
Harga tentunya juga mempengaruhi jumlah nasabah, dengan harga yang
cukup terjangkau oleh masyarakat tabungan emas akan memiliki banyak nasabah.
Dapat diketahui bahwa untuk menjadi nasabah tabungan emas nasabah tidak perlu
mengeluarkan banyak uang dalam setiap transakasi hal ini diperkuat dengan yang
disampaikan oleh Pengelola Agunan Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru, sebagai
berikut:
“Tabungan Emas itu nabung tapi saldonya wujud emas nabungnya minimal
0,01 gram untuk biaya awalnya Rp10.000,- administrasi, ada biaya
pemeliharaan itu diambil diawal yaitu Rp30.000,- , untuk materai 6000, untuk
pembukuan awal 0,01 gram sekitar Rp7.000,- sampai Rp6.000,- harganya
berubah-ubah” (Wawancara dengan Ibu Puri selaku Pengelola Agunan di
Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 03 Juli 2019).
Hal ini diperkuat oleh Business process outsourcing, yang mengatakan
bahwa:
“Tabungan emas pengadaian kita kamu harus nabung kan bebas kamu mau
nabaung kapan aja dan minimal nabungnya pun gak harus yang langsung
1gr,2gr,tapi kita aja mulainya dari 0,1gr kan itu ringan banget, misal harga
emas sekarang Rp.700.000,  1 grnya kan Cuma Rp.7000,- atau sesuai harga
emas yang berlaku saat ini” (Wawancara dengan Mba Kintan selaku BPO
Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 03 Juli 2019).
Menurut data yang didapat strategi pemasaran tabungan emas ini pada
umumnya agar masyarakat mengetahui investasi yang aman serta murah, tabungan
emas ini dapat didijadikan salah satu investasi yang dapat diandalkan dalam
masyarakat. Karena selain murah tabungan ini tidak dibatasi setiap bulannya dan
minimal menabung. Untuk pengambilannya tabungan emas ni juga sangat mudah,
dapat berupa uang tunai atau dalam bentuk emas. Jadi semuanya diserahkan atas
pilihan nasabah itu sendiri.
52
Berbicara mengenai pemasaran produk tabungan emas,di pegadaian syariah
solo baru tidak memiliki pegawai khusus untuk memasarkannya. Karena sistem yang
digunakan yaitu one stop service dimana nasabah yang membutuhkan informasi dapat
menanyakan pada semua pegawai yang ada di pegadaian syariah solo baru. Tujuan
dari one stop service sendiri karena akan mempermudah nasabah dalam menggali
informasi tentang produk pegadaian syariah.
Hal ini disampaikan oleh Senior Manager Bapak Purwiyono Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru, sebagai berikut:
“Pegawai yang khusus kalau disini tidak ada, karena sistemnya one stop
service artinya pelayananya satu orang bisa melayani semua yang ada di
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru” (Wawancara dengan Bapak Purwiyono
selaku Pimpinan Cabang di Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 08 Juli
2019).
Hal ini yang membuat Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru mewajibkan
seluruh pegawainya utuk mengetahui produk-produk yang ada di Pegadaian Syariah.
Dengan begitu calon nasabah akan lebih mudah mengetahui informasi yang
dibutuhkan dengan cepat. Karena semua pegawainya telah menguasai produk-produk
yang ada di Pegadaian Syariah tanpa harus menemui salah satu pegawai khusus yang
dapat menjelaskan tentang produk-produk yang ada di Pegadaian Syariah Cabang
Solo Baru.
Dalam menelusuri permasalahan strategi pemasaran pada Pegadaian Syariah
Solo baru mengenai produk Tabungan Emas, peneliti tidak hanya mengumpulkan
data dari informasi yang berasal dari Pihak Pegadaian Syariah, tetapi peneliti juga
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mencari informasi kepada nasabah Tabungan Emas. Terkait strategi pemasaran yang
dilakukan oleh Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru, berikut hasil wawancara:
“Kalau menurutku dari pegadaian itu kurang sosialisasi ke masyarakat dan
yang aku tau itu biasanya orang yang datang ke pegadaian untuk investasi
malah orang-orang yang punya duit, ini menurutku loh yadan yang paham
akan investasi”
Kemudian data yang diperoleh peneliti dari nasabah kedua, berikut hasil
wawancaranya:
“Kalau menurutku dari pegadaian syariah itu cukup baik tetapi masih kurang
dalam sosialisasi ke masyarakat tentang produk-produk yang dimiliki”
Dari sudut pandang yang disampaikan oleh kedua nasabah diatas dapat
diketahui bahwa pemasaran yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru kurang adanya sosialisasi kepada masyarakat.
Berbicara mengenai pemasaran tentunya dalam suatu lembaga keuangan tidak
asing dengan adanya penurunan nasabah. Hal ini juga terjadi pada Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru. Seperti yang terjadi pada tahun 2017, saat itu nasabah mengalami
penurunan yang sangat drastis dimana pada tahun 2016 nasabah tabungan emas 1.205
nasabah dan menurun menjadi 733 nasabah pada tahun 2017. Meski demikian
pemasaran yang dilakukan oleh pihak pegadaian juga menggunakan literasi, yang
sampai saat ini masih dipertahankan.
“….pemasaran yang digunakan saat ini dek masih sama dengan tahun-tahun
sebelumnya, Kita menggunakan literasi tetapi kegiatan-kegiatannya lebih
banyak saat ini, dulu kita cuma masuk ke pasar-pasar kalau sekarang sudah
memasuki lingkungan sekolah atau kampus” (Wawancara dengan Bapak
Purwiyono selaku Pimpinan Cabang di Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal
08 Juli 2019).
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Dari informasi tersebut dapat diketahui bahwa pemasaran yang dilakukan oleh
pihak pegadaian syariah cabang solo baru dari tahun ke tahun mengunakan system
yang sama. Dengan mengunakan litersai pada masyarakat, akan tetapi dengan
berkembangnya jaman yang semakin pesat membuat pemasaranya semakin luas dan
banyak masyarakat yang dijangkau. Jika dulu ditahun 2017 hanya menafaatkan
brosur dan baleho saat ini berbeda, dimana pimpinan cabang pegadaian ikut serta
andil dalam memasarkan produk tabungan emas.
Seperti melakukan grebek pasar, menyebarkan brosur-brosur kepada pemilik
lapak di pasar serta memberikan sosialisasi atau pengarahan kepada masyarakat,
pelajar dan mahasiswa. Hal ini yang mendorong semakin berkembang pesatnya
pemasaran pegadaian syariah pada tahun 2018, dimana jumlah nasabah dapat
mengalami peningkatan yang sanggat tinggi.
Hal serupa juga dikatakan oleh Pengelola Agunan, beliau mengatakan bahwa:
“…. Intinya itu pemasaran yang dilakukan sama dari tahun ketahun, tapi
sekarang ini ya lebih giat dengan promosi-promosi di sosial media.
Menginggat sasaran kita milenial dan tidak cukup kalau Cuma menyebar
brosur atau ngadaian grebek pasar” (Wawancara dengan Ibu Puri selaku
Pengelola Agunan di Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 03 Juli 2019).
Dari informasi yang dikatakan kedua informan bahwa pemasaran yang
dilakukan pegadaian syariah cabang solo baru dari tahun ketahun sama saja, yaitu
dengan literasi pada masyarakat. akan tetapi memiliki sedikit perbedaan dari tahun
2017 dan tahun 2018. Pada tahun 2017 pemasaran yang digunakan yaitu dengan
melakukan grebek pasar atau memberikan brosur-brosur kepada orang yang
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berjualan. Cara seperti ini dirasa kurang efektif karena tidak semua pedagang akan
tertarik dengan investasi tabungan emas yang disediakan oleh pegadaian syariah.
Berbeda dengan tahun 2018 pihak pegadaian juga mulai bersosialisasi kepada
masyarakat betapa pentingnya investasi emas sejak dini. Selain masyarakat umum
mpihak pegadaian juga mulai memasuki wilayah sekolah atau kampus, hal ini
menjadi ketertarikan nasabah milenial.
4.2.3 Kendala-kendala dalam Memasaran Produk Tabungan Emas pada
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
Dalam kegiatan bisnis, setiap perusahaan tidak akan pernah lepas dari
persaingan. Hal ini dirasakan oleh Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru bahwa dalam
memasarkan produk Tabungan Emas mengalami berbagai kendala, hal ini dijelaskan
oleh beberapa informan sebagai berikut.
Berdasarkan wawancara dengan Senior Manager Pegadaian Syariah Cabang
Solo Baru ada sedikit kendala yang dihadapi oleh Pegadaian Syariah, yaitu:
“kendalanya hampir tidak ada kendalanya hanya antara mau atau tidak mau
itu aja, hanya untuk orang tua paling kendalanya saat mau nabung tabungan
emas untuk pengetahuan digitalnya kurang menguasai karena sistem yang
mudah menggunakan digital digital” (Wawancara dengan Bapak Purwiyono
selaku Pimpinan Cabang di Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 08 Juli
2019).
Dari informasi tersebut diketahui bahwa kendala yang dihadapi Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru adalah adanya faktor dari nasabah itu sendiri, kurangnya
memahami dengan produk yang ditawarkan oleh pegadaian syariah cabang solo baru.
Selain itu calon nasabah juga masih ragu akan pengambilan tabungan tersebut,
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kurangnya pengetahuan dari calon nasabah dapat membuat calon nasabah tersebut
enggan menggunakan tabungan emas.
Sedangkan berdasarkan informasi dari bagian BPO Pegadaian Syariah Cabang
Solo Baru juga mengatakan:
“Kendala-kendala ya, kendalanya sih gak ada ya mungkin cuma kaya
meyakinin merekanya kalo ini itu nantinya juga mudah dalam
pengambilannya bisa dalam bentuk uang juga” (Wawancara dengan Mba
Kintan selaku BPO di Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 03 Juli 2019).
Sedangkan informasi yang didapat dari bagian Pengelola Agunan juga
mengatakan bahwa:
“kendalanya ada satu. Kalo yang sudah menjadi nasabah itukan gampang,
karena mereka tahu awalnya kan mereka tahu produk pegadaian yak an
mereka menjadi nasabah loyal pegadaian syariah, ya jadi tahu kalau ditawari
ya banyak yang mau, nah kalo untuk yang belum tahu tentang pegadaian
syariah mereka hanya taunya pegadaian itu tempat untuk gadaiin barang.
Mereka kan tidak tahu kalau pegadaian itu ada produk investasi ya kadang
susahnya gitu jadi harus jelasin ke mereka juga harus ekstra” (Wawancara
dengan Ibu Puri selaku Pengelola Agunan di Pegadaian Syariah Solo Baru,
tanggal 03 Juli 2019).
Jadi kendala-kendala yang dihadapi kebanyakan berasal dari calon nasabah
yang kurang memahami kelebihan yang dimiliki oleh tabungan emas. Hal ini yang
membuat mereka enggan dalam menabungkan uang mereka dalam bentuk tabungan
emas, karena mereka berpikir Pegadaian hanya memiliki produk-produk pinjaman
tanpa adanya produk investasi yang ditawarkan, sehingga pegawai harus lebih extra
dalam meyakinkan nasabah untuk dapat mengetahui secara detail mengenai tabungan
emas.
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Dalam upaya peningkatan jumlah nasabah Tabungan Emas Pegadaian Syariah
Solo Baru, pegawai pegadaian berperan penting dalam keberhasilan pemasaran
produk tabungan emas. Setelah menggali informasi dari salah satu pegawai bahwa
kerja sama yang dilakukan pegadian ini sangat membutuhkan kekompakan dari
masing-masing bagian. Biasanya dari BPOnya terus mencari nasabah dan kita
pegawai ikut membantu untuk menghubungi nasabah tersebut dan menberikan
edukasi mengenai Tabungan Emas.
“Biasanya itu ya kita hubungi terus, kan disini ada BPOnya itu yang terus cari
nasabah. Ya kan dihubungi terus dan terus diberi edukasi tentang tabungan
emas, terus sama seminar emas” (Wawancara dengan Ibu Puri selaku
Pengelola agunan di Pegadaian Syariah Solo Baru, tanggal 03 Juli 2019).
4.3 Pembahasan
Dalam hasil penelitian diatas peneliti akan membahas mengenai strategi
pemasaran secara mandalam Tabungan Emas Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
Dimana informan yang terlibat dalam penelitian ini beberapa pegawai Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru dan beberapa nasabah Tabungan Emas. Dalam menggali
informan, peneliti mengajukan 2 pertanyaan pokok. Pertama, bagaimana strategi
pemasaran yang dilakukan Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru. Kedua, apa yang
menjadi kendala-kendala Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru dalam Memasarkan
Tabungan Emas.
4.3.1 Prosedur Pembuatan Tabungan Emas
Tabungan emas adalah layanan pembelian maupun  penjualan emas dengan
fasilitas jual, beli dan titipan dengan harga yang terjangkau. Pegadaian syariah cabang
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solo baru memiliki beberapa produk investasi diantaranya yaitu Mulia, Emasku dan
Tabungan Emas. Dari produk investasi tersebut tabungan emas merupakan investasi
jangka panjang yang mudah dilakukan oleh nasabah, selain itu dengan terus
berkembangnya harga emas menjadi salah satu investasi jangka panjang yang dapat
menjadi salah satu solusi nasabah investasi dengan harga yang cukup terjangkau.
Keberhasilan suatu lembaga dalam meningkatkan jumlah nasabah merupakan
tugas dari seluruh pegawai Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru. Namun Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru masih terbebani dengan penurunan nasabah Tabungan
Emas pada tahun 2016,2017,2018.
Seperti yang dikatakan oleh Senior Manager Menurunnya jumlah nasabah
Tabungan Emas disebabkan oleh Faktor internal dan faktoe eksternal pegadaian
syariah ini sendiri dengan penjelasan sebagai berikut:
“Dalam hal ini, menurunya jumlah nasabah Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru disebabkan kurangnya sosialisasi atua kurangnya pemerataan dari pihak
pegadaian dalam memasarkan produk-produknya. selain itu permasalahan dari
dalam individu pegawainya sehingga menurunkan semangat dalam bekerja”
Sedangkan faktor eksternal penurunan nasabah dipengaruhi oleh:
“Dalam hal ini penurunan nasabah dipengaruhi oleh luar kondisi diluar
lembaga pegadaian yaitu meliputi persaingan produk-produk yang
ditawarkan, kemudian kurang optimalnya pemasaran yang dilakukan oleh
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru”
4.3.2 Strategi Pemasaran Tabungan Emas Pada Pegadaian Syariah Solo Baru
Secara umum pemasaran merupakan bagian yang sangat penting dalam
kegiatan bisnis. Keberhasilan suatu target tidak terlepas dari kesuksesan
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pemasarannya karena pemasaran merupakan salah satu cara untuk meningkatkan
jumlah nasabah tabungan emas.
Pemasaran yang dilakukan oleh pihak pegadaian syariah cabang solo baru dari
tahun ke tahun mengunakan system yang sama. Dengan mengunakan litersai pada
masyarakat, akan tetapi dengan berkembangnya jaman yang semakin pesat membuat
pemasaranya semakin luas dan banyak masyarakat yang dijangkau. Jika dulu ditahun
2017 hanya menafaatkan brosur dan baleho saat ini berbeda, dimana pimpinan
cabang pegadaian ikut serta andil dalam memasarkan produk tabungan emas.
Seperti melakukan grebek pasar, menyebarkan brosur-brosur kepada pemilik
lapak di pasar serta memberikan sosialisasi atau pengarahan kepada masyarakat,
pelajar dan mahasiswa. Hal ini yang mendorong semakin berkembang pesatnya
pemasaran pegadaian syariah pada tahun 2018, dimana jumlah nasabah dapat
mengalami peningkatan yang sanggat tinggi.
Sebagai lembaga keuangan yang menawarkan produk dan jasa, Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru memiliki strategi pemasaran dalam mengembangkan dan
memasarkan produknya. dalam proses pengenalan produk tabungan emas kepada
masyarakat, Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru memiliki strategi pemasaran antara
lain: Pertama Kegiatan pemasaran door to door dilakukan Pegadaian Syariah Cabang
Solo Baru dengan cara mendatangi langsung nasabah atau calon nasabah. Karena
dengan berhadapan langsung dengan nasabah, akan terjalin hubungan yang hidup dan
akan langsung bisa berinteraksi dengan nasabah. Dalam hal ini marketing dapat
langsung mengetahui apa yang menjadi kebutuhan calon nasabah.
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Kedua Teknik referral yang sering disebut dengan istilah getok tular yang
digunakan Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru dilakukan dengan cara menghubungi
nasabah lama yang telah menjadi nasabah Tabungan Emas Pegadaian Syariah Cabang
Solo Baru dengan cara menjaga hubungan dan komunikasi yang baik dengan nasabah
lama dalam upaya agar suatu saat mendapatkan rekomendasi calon nasabah lain
mungkin teman, tetangga atau saudara yang ingin melakukan investasi untuk masa
depan.
Ketiga Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru juga mempunyai teknik
pemasaran yang disebut teknik milenial yaitu pemasaran yang dilakukan dengan
memanfaatkan jaringan media sosial seperti facebook, Whatsapp, Instagram. Dari
pihak Pegadaian Syariah Solo Baru juga melakukan sosialisasi institusi seperti
sekolah atau kampus dan juga memberikan edukasi betapa pentingnya investasi sejak
dini kepada masyarakat.
Mengacu pada penelitian yang terdahulu dilakukan oleh Hakiem Hilman di
Bank BNI Syariah Cabang Bogor, bahwa dalam melakukan setrategi pemasaran
produk tabungan iB Hasan pemasaran yang dilakukan dengan merekrut tenaga
marketing, strategi membuka gerai, setrategi kerjasama setrategi sponsor dan strategi
payroll pengajian. Berbeda dengan Setrategi yang dilakukan oleh Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru dalam memasarkan Produk Tabungan Emas dengan setrategi door
to door, strategi referral atau dari individu satu ke individu yang lain, dan setrategi
milenial, dimana dalam pemasaran ini dilakukan melalui akun media sosial.
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4.3.3 Kendala-kendala yang dihadapi Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru
dalam memasaran Produk Tabungan Emas
Dalam memasarkan produk tabungan emas, Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru mengalami kendala-kendala yang harus dihadapi, Pertama persepsi masyarakat
yang sulit dirubah, saat ini banyak masyarakat yang beranggapan Pegadain
merupakan tempat memberi pinjaman dengan kita memberikan barang jaminan yang
dimiliki. Kedua kurangnya sosialisasi atau edukai yang dilakukan oleh Pihak
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru kepada masyarakat mengenai Tabungan Emas
mengenai kelebihan dan manfaat dari tabungan emas, selain kurangnya sosialisasi
produk tabungan emas merupakan produk baru ditahun 2015 sehingga masih banyak
masyarakat yang asing dengan produk tabungan ini.
Dalam upaya peningkatan pertumbuhan produk Investasi Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru, pegawai berperan penting dalam keberhasilan pemasaran produk
investasi tabungan emas. Setelah mengetahui kendala-kendala pemasaran yang
dihadapi oleh Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru ditemukan solusi yaitu dengan
digencarkan sosialisasi kepada masyarakat luas bahwa pegadain menyediakan produk
investasi untuk masa depan tidak hanya produk gadai.
Selanjutnya merubah persepsi masyarakat dengan adanya produk-produk
investasi, salah satunya adalah investasi tabungan emas akan lebih memudahkan
merka dalam berinvestasi.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bab IV (empat), dapat
disimpulkan bahwa dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah tabungan emas,
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru menggunakan beberapa strategi pemasaran agar
pencapaian jumlah nasabah dapat maksimal. Dari tahun 2017 dan tahun 2018 strategi
yang digunakan pihak pegadaian yaitu literasi kepada masyarakat. hal ini kurang
berhasil pada tahun 2017 karena masyarakat masih belum memahami produk
tabungan emas yang disediakan oleh pegadaian syariah.
Dalam upaya peningkatan nasabah tabungan emas strategi yang digunakan
adalah strategi produk, dengan penjualan produk secara langsung atau dengan tatap
muka yang pelaksanaannya dilakukan dengan mendatangi nasabah secara langsung.
Selain itu Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru menerapkan strategi referral
dalam  pelaksanaannya memanfaatkan nasabah lama sebagai sumber informasi
mengenai produk tabungan emas pegadaian kepada masyarakat dan milenial, hal
yang sama dilakukan oleh pegawai Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru dengan
memanfaatkan media sosial dan memberikan edukasi kepada kerabat, saudara dan
teman-temannya.
Pemasaran sendiri sangat penting dilakukan oleh sebuah perusahaan, selain
dengan kedua cara tersebut Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru juga memasarkan
produk-produknya dengan melakukan sosialisasi dan menberikan pengetahuan pada
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masyarakat mengenai tabungan emas, hal ini diharapkan pemasaran yang dilakukan
oleh Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru dapat tersebar diseluruh kalangan
masyarakat.
Dalam memasarkan produk tabungan emas, Pegadaian Syariah Cabang Solo
Baru mengalami kendala-kendala salah satunya yaitu persepsi masyarakat yang sulit
dirubah, saat ini banyak masyarakat yang beranggapan Pegadain merupakan tempat
memberi pinjaman dengan kita memberikan barang jaminan yang  dimiliki.
Dalam upaya peningkatan pertumbuhan produk Investasi Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru, pegawai berperan penting dalam keberhasilan pemasaran produk
investasi tabungan emas. Dari kendala tersebut ditemukan solusi untuk mengatasi
kendala-kendala sebagai berikut. Merubah persepsi masyarakat dengan adanya
produk-produk investasi, salah satunya adalah investasi tabungan emas akan lebih
memudahkan merka dalam berinvestasi.
5.2 Saran-saran
Berdasarkan penelitian dan kesimpulan tersebut, maka dalam upaya
meningkatkan jumlah nasabah tabungan emas pegadaian syariah cabang solo baru
penulis memberikan saran diantaranya sebagai berikut:
Pertama, dalam memasarkan produk tabungan emas dari pihak Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru lebih menyeluruh kepada masyarakat, dengan adanya
sosialisasi dan edukasi kepada masyarakat diharapkan masyarakat mulai mengetahui
tentang produk tabungan emas yang disediakan oleh Pegadaian. Selain itu diharapkan
pihak Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru hendaknya menambah secara kualitas
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dan kuantitas SDM (Sumber Daya Manusia) yang lebih berkompeten dibidangnya.
Apabila dalam proses pemasaran terdapat permasalahan-permasalahan yang dihadapi
agar segera melaporkan diri kepada pihak penanggungjawab Pegadaian agar
ditemukan solusinya.
Kedua, diharapkan pihak Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru lebih gencar
dan merata dalam memasarkan produk investasi tabungan emas kepada masyarakat.
Agar masyarakat dapat mengetahui produk tabungan emas secara menyeluruh tidak
hanya kalangan-kalangan tertentu saja.
65
DAFTAR PUSTAKA
Alma, Buchori. (2007). Manajemen Pemasaran dan Manajemen Jasa, Edisi keempat.
CV Alpha Beta, Bandung.
Alwasih, Ahmad. (2002). Pokoknya Kualitatif; Dasar-dasar Merancang dan
Melakukan Penelitian Kualitatif. Bandung: Pustaka Jaya.
Danupranata, Gita. (2013). Manajemen Perbankan Syariah. Jakarta: Salemba Empat.
Entaresmen, R.A dan Pertiwi, D.P. (2016). Strategi Pemasaran Terhadap Penjualan
Produk Tabungan IB Hasan di PT. Bank Negara Indonesia Syariah Kantor
Cabang X. Jurnal Manajemen dan Pemasaran Jasa Vol. 9 No. 1, 53-74.
Habiburrahim, M. Et al. (2012). Mengenal Pegadaian Syariah Prinsip-prinsip dasar
Menjalankan Usaha Pegadaian Syariah, Jakarta: Kuwais.
Idrus, T.A. (2018). Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Nasabah dalam
Memilih Produk Rahn di Cabang Pegadaian Syariah Ar Hakim Medan
dengan Metode Borda, Skripsi Tidak Diterbitkan, Program Studi Ekonomi
Pembangunan Universitas Sumatra Utara, Medan.
Indriyo, Gitosudarmo. (2001). Manajemen Strategis. Yogyakarta: BPFE Yogyakarta.
Juliannisa Budiyati. (2014). Analisa Strategi Pemasaran Produk Gadai Emas PT
BPRS Amanah Ummah. Jurnal Ekonomi Islam Vol.5 No.1
Kamsir. (2011). Etika Customer Service. Jakarta: Rajawali Pers.
Kotler dan Amstrong. (2003). Dasar-dasar Pemasaran, Edisi ke-9, Jilid I, Jakarta:
PT. INDEKS.
Kotler, Philip. (1993) Manajemen Pemasaran (Analisis, Perencanaan, Implementasi,
dan Pengendalian), Vol 2, Jakarta: Lembaga Penerbit FEUI.
Kusmanto, Y,T. (2014). Pengembangan Ekonomi Islam Berbasis Kependudukan di
Pedesaan. Jurnal Ilmu Dakwah Vol. 34, No.2, Juli –Desember 2014, 219-235.
Lailah,Nur, dkk. (2013). Lembaga Keuangan Islam Non Bank. Sidoarjo: IAIN Sunan
Ampel Press.
66
Maesari, Ibdalsyah, dan Hilman Hakiem. (2015). Pengaruh Strategi Pemasaran
Produk iB Hasanah Dengan Akad Wadiah Terhadap Tingkat Pertumbuhan
Jumlah Nasabah BNI Syariah Cabang Bogor. Jurnal Ekonomi Islam Vol.6 No.
1
Moleong, Lexy J. (2018). Metode Penelitian Kualitatif. Bandung: PT Remaja
Rosdakarya.
Mulazid, Ade Sofyan. (2016). Kedudukan Sistem Pegadaian Syariah. Jakarta:
Prenada Media Grup.
Nunung Uswatun Habibah. (2017). Perkembangan Gadai Emas ke Investasi Emas
Pada Pegadaian Syariah. Jurnal Amwaluna Vol.1 No.1
Nurlette, U.A dan Ahmad Kosim, A.M. (2014). Analisis Strategi Pemasaran Produk
Gadai Emas (Rahn) Dalam Meningkatkan Pendapatan Bank (Studi Kasus
Bank BJB Syariah Cabang Bogor). Jurnal Ekonomi Islam Vol.5 No, 201-242
R. Ajeng Entaresmen dan Desy Putri Pertiwi. (2016). Strategi Pemasaran Terhadap
Penjualan Produk Tabungan iB Hasanah di PT. Bank Negara Indonesia
Syariah Kantor Cabang X. Jurnal Manajemen dan Pemasaran Jasa Vol. 9 No.
1
Setiawan, I. (2016). Penerapan Gadai Emas Pada Bank Syariah Perspektif Hukum
Ekonomi Islam. Al-Daulah: Jurnal Hukum dan Perundangan Islam. Vol. 6,
No.1, 188-213.
Sugiyono. (2011). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D. Bandung:
Alfabeta.
Tamara, A. (2016). Implementasi Analisis Swot dalam Strategi Pemasaran Produk
Mandiri Tabungan Bisnis. Jurnal Riset Bisnis dan Manajemen. Vol. 4, No. 3,
395-406.
Tjiptono, Fandy. (2011). Strategi Pemasaran. Yogyakarta: Andi Press.
Ulbab, N. (2016) Strategi Pemasaran Produk-produk Gadai Syariah dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah, Skripsi tidak diterbitkan, Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Walisongo, Semarang.
67
Valentini, N. (2017). Komunikasi Persuasif PT. Pegadaian (Persero) dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Tabungan Emas cabang Panam Kota
Pekanbaru Riau. JOM FISIP Vol. 4 No. 2, 1-16.
Zaenuri. (2014). Konsep Pembiayaan Pemilikan Emas Pada Perbankan Syariah.
Jurnal at-Taqqadum Vol.6 No. 2, 316-344
Wawancara :
Wawancara dengan Purwiyono, Sub Senior Manager, Tanggal 08 Juli 2019,
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
Wawancara dengan Puri Suprihatin, Sub Pengelola Agunan, Tanggal 03 Juli 2019,
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
Wawancara dengan Kntan K, sub BPO () Tanggal 03 Juli 2019, Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru.
Wawancara dengan Rieka, Sub Kasir, Tanggal 28 Juni 2019, Pegadaian Syariah
Cabang Solo Baru.
http://www.pegadaian.co.id. di akses tanggal 22 April 2019
68
Lampiran 1 : Pedoman Wawancara
DRAF PERTANYAAN
STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH
TABUNGAN EMAS PEGADAIAN SYARIAH SOLO BARU
No Pertanyaan
Utama
Indikator /
aspek
Sub. Pertanyaan Informan
1 Pegadaian
Syariah Solo
Baru
a) Sejarah
b) organisasi
c) Nasabah
- Bagaimana sejarah
berdirinya
Pegadaian Syariah
Solo Baru?
- Kapan Pegadaian
Syariah Berdiri?
- Apa visi misi
Pegadaian Syariah
Solo Baru
- Bagaimana struktur
organisasi
Pegadaian Syariah
Solo Baru?
- Apa saja syarat
untuk menjadi
nasabah tabungan
emas?
Pimpinan
Cabang
Pegadaian
Syariah
2 Untuk
mengetahui
keberhasilan
strategi
pemasaran
Strategi
pemasaran
- Apakah pemasaran
merupakan salah
satu dalam cara
dalam
meningkatkan
jumlah nasabah?
- Adakah pemasaran
secara khusus yang
dilakukan
pegadaian syariah
solo baru terhadap
tabungan emas?
- Bagaimna cara
pegadaian syariah
solo baru
Pimpinan
cabang,
kasir,
pengelola
dan BPO
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Perkembangan
tabungan
emas
Kendala-
kendala saat
memasarkan
produk
tabungan emas
memasarkan
produk tabungan
emas?
- Bagaimana
promosi yang
dilakukan  pada
masyarakat?
- Apakah ada
pegawai yang
khusus
menawarkan
produk tabungan
emas?
- Bagaimana
perkembangan
tabungan emas pak
setelah adanya
pemasaran yang
dilakukan pihak
pegadaian syariah
solo baru?
- Apakah dari tahun
ke tahun nasabah
tabungan emas
juga mengalami
penurubnan
nasabah?
- Bagaimana cara
dari pegadaian
menyikapi adanya
penurunan
nasabah?
- Apa saja kendala-
kendala yang
dialami pegadaian
saat memasarkan
produk tabungan
emas?
3 Untuk
mengetahui
Pemasaran
Pegadaian
- Apa yang anda
ketahui tentang
Nasabah
Tabungan
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nasabah
tabungan
emas
Syariah tabungan emas?
- Sebelum menjadi
nasabah tabungan
emas, dari mana
anda mendapatkan
informasi tabungan
emas?
- Alasan apa yang
membuat anda
memilih menjadi
nasabah tabungan
emas?
- Bagaimana
pemasaran yang
dilakukan
pegadaian syariah?
- Apa kelebihan
yang anda dapat
dari tabungan ema?
- Apa kekurangan
dari produk
tabungan emas?
Emas
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Lampiran 2 : Form Wawancara
Form Catatan Wawancara 1
Hari/ Tanggal : Senin 08 Juli 2019
Waktu : 11.30
Tempat/ Lokasi : Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru
Data Informan
Nama : Purwiyono
Jabatan : Senior Manager
Lama Bekerja : 2018 – Sampai Sekarang
Kontak : 085342858666
Hasil Wawancara
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru mulai beroprasi pada tahun 2003.
Pegadaian syariah Solo Baru memiliki produk investasi yaitu Mulia, Emasku dan
tabungan emas. Dari ketiga produk tersebut tabungan emas merupakan produk
unggulan yang banyak diminati oleh calon nasabah.
Produk tabungan emas dari tahun ketahun memang berkembang dengan baik.
Akan tetapi jumlah nasabah pada tahun 2016-2017 mengalami penurunan. Penurunan
nasabah sendiri dikarenakan adanya faktor dari nasabah yaitu adanya faktor ekonomi
yang harus dipenuhi, dari pihak pegadaian sendiri kurangnya sosialisasi pada
masyarakat sehingga banyak yang belum mengetahui produk tabungan emas.
Untuk meningkatkan jumlah nasabah tabungan emas diperlukan strategi
pemasaran yang kuat. Secara umum pemasaran yang dilakukan oleh pegadaian
syariah yaitu pemasaran secara door to door dari nasabah stu ke nasabah lain secara
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langsung, selain itu pegadaian syariah saat ini mulai mengencarkan sosialisasi pada
masyarakat umum agar masyarakat mengetahui produk-produk yang ada di
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru.
Dalam proses pemasaran memiliki salah satu kendala yaitu mengubah
persepsi masyarakat yang menganggap pegadaian hanya tempat gadai, padahal
banyak produk investasi yang disediakan pegadaian syariah yang belum diketahui
oleh masyarakat.
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Form Catatan Wawancara 2
Hari/ Tanggal : Rabut 03 Juli 2019
Waktu : 09.45
Tempat/ Lokasi : Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru
Data Informan
Nama : Puri Suprihatin
Jabatan : Pengelola Agunan
Lama Bekerja : 2017 – Sampai Sekarang
Kontak : -
Hasil Wawancara
Produk investasi yang ada di Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru itu ada
tiga, pertama Mulia, Emasku dan tabungan emas.dari ketiga produk ini tabungan
emas merupakan salah satu produk unggulan karena biayanya paling murah
dibandingkan dengan investasi yang lain.
Untuk meningkatkan jumlah nasabah tabungan emas diperlukan strategi
pemasaran yang kuat. Secara umum pemasaran yang dilakukan oleh pegadaian
syariah yaitu pemasaran secara door to door dari nasabah stu ke nasabah lain secara
langsung, selain itu pegadaian syariah saat ini mulai mengencarkan sosialisasi pada
masyarakat umum agar masyarakat mengetahui produk-produk yang ada di
Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru. Biasanya kita kerjasama dengan semua
pegawai dalam memasarkan jadi ada yang mencari nasabah trus pegawai yang lain
juga selalu menghubungi calon nasabah dan memberi tahu produk-produk pegadaian
syariah.
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Dalam proses pemasaran memiliki salah satu kendala yaitu nasabah yang
belum mengetahui produk yang ada susah untuk memasuki pegadaian syariah.
Berbeda dengan yang sudah menjadi nasabah, biasanya nasabah yang telah menjadi
nasabah gadi lebih mudah dalam menerima produk-produk yang disediakan
pegadaian syariah cabang solo baru.
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Form Catatan Wawancara 3
Hari/ Tanggal : Rabut 03 Juli 2019
Waktu : 11.00
Tempat/ Lokasi : Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru
Data Informan
Nama : kintan
Jabatan : BPO
Lama Bekerja : 2019 – Sampai Sekarang
Kontak : -
Hasil Wawancara
Tabungan emas ini sama kayak invstasi emas yang lain sih, bedanya kita kan
lebih saveti karenakan wujudnya dalam bentuk saldo ema gak gampang ilang, habis
itu dapat di lihatnya keuntungan emas kan dari seberapa lamanya kita menabung terus
harga jual atau keuntungan kita setelah beberapa tahun itu berapa.
Pemasaran pada umumnya kan biar orang punya  tabungan bunga investasi,
terus investasi paling cepat,paling aman kan emas soalnyakan kalo kita butuh
sewaktu-waktu emas lebih gampang untuk di cairkannya gitu,bisa di gadein,bisa di
uangin bedalagi kalo inves properti tabah,atau perumahan itu kan lebih lama,kalo
untuk sasarannya sendiri kita,strategi pemasaranya yang jelas semua orang di
tawarin,apa lagi kalau yang namanya pengadaian emas pengadaian kita kamu harus
nabung inikan bebas kamu mau nabaung kapan aja dan minimal nabungnya pun gak
harus yang langsung 1gr,2gr,tapi kita aja mulainya dari 0,1gr kan itu ringan banget.
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Untuk memasarkan produk tabungan emas sendiri biasanya dilakukan
promosi, iklan-iklan radio serta menemui nasabah satu per satu. Jadi kita harus
meyakinkan bahwa tabungan emas ini banyak memiliki keuntungan untuk nasabah.
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Form Catatan Wawancara 3
Hari/ Tanggal : Jumat 28 Juni 2019
Waktu : 11.00
Tempat/ Lokasi : Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru
Data Informan
Nama : Rieka
Jabatan : Kasir
Lama Bekerja : 2016 – Sampai Sekarang
Kontak : -
Hasil Wawancara
Tabungan emas merupakan tabunagn yang melayani pembelian, penjualan
dan pencetakan emas dengan fasilitas titipan. Sasarannya untuk semua, kalangan
mulai dari anak sampai dewasa, kalau umpama anaknya belum punya KTP itu nanti
ibunya dulu buka Tabungan Emas terus buka untuk anaknya. Jadi Tabungan Emas ini
sasarannya untuk semua menengah keatas menegah kebawah semuanya bisa.
Adanya penurunan nasabah Kalo faktornya mungkin saat itu sedang ada krisis
atau saat itu promosinya kurang dan saat ini sudah di galakkan lagi, promosi kerja
sama lo, ngadain lomba mewarnai ke sekolah itu, terus di instutisi kayak ngadain
acara gitu, sama lembaga juga, kalo engak ya di medsos lewat fb,ig juga, jadi disana
promosi dan tidak hanya Tabungan Emas saja karnakan saat ini yang di sasarkan
milenial iya kan rata- rata mempunyai media social. Tapi promosi yang lainnya juga
doda seperti lewat televisi,radio, kemarin juga  ada di radio pas fm
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Form Catatan Wawancara 3
Hari/ Tanggal : Sabtu 9 Juli 2019
Waktu : 11.00
Tempat/ Lokasi : Rumah Nasabah
Data Informan
Nama : Antika
Lama menjadi nasabah: 2018 – Sampai Sekarang
Kontak : -
Tabunagan emas merupakan salah satu tabungan yang kalau kita menabung
nominal dalam tabungan itu sendiri adalah emas. Di pegadaian Syariah sendiri untuk
strategi pemasaran kurang menyeluruh kepada masyarakat. kurangnya pemasaran
menjadi salah satu penyebab nasabah tidak mengetahui investasi yang mudah di
pegadaian syariah. Banyak anak muda yang kurang sadar akan investasi lebih sering
mengabaikan investasi itu sendiri
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Form Catatan Wawancara 3
Hari/ Tanggal : Senin 11 Juli 2019
Waktu : 11.00
Tempat/ Lokasi : Rumah Nasabah
Data Informan
Nama : Diah
Lama menjadi nasabah: 2018 – Sampai Sekarang
Kontak : -
tabungan emas itu suatu layanan pembelian emas dengan fasilitas titipan
dengan bentuk emas. Alas an menjadi tabungan emas karena mudahnya cara
menabung dan dengan harga yang murah tentunya nasabah dengan mudah
mendapatkan emas. Mengenai pemasaran yang digunakan sendiri cukup baik adan
tetapi kurangnya sosialisasi pada masyarakat menyebabkan tabungan emas kurang
dikenal oleh masyarakat.
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Lampiran 3: Hasil Observasi
Hari/ Tanggal   : 04 Februari-2 Maret 2018
Waktu               : 1 Bulan
Tempat/ Lokasi : Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru
Catatan:
Adanya beberapa temuan saat peneliti melakukan observasi, diantaranya:
pagi tepat saat tidak adanya apel pagi seperti yang dilakukan di bank. Melainkan
setelah pegawai memasuki pegadaian langsung menuju tempat masing-masing,
akan tetapi berjabat tangan tidak dilewatkan oleh seluruh pegawai Pegadaian
Syariah Cabang Solo Baru.
Setelah itu seluruh pegawai fokus dengan pekerjaan masing-masing, yang
mana meningkatkan nasabah juga menjadi pr seluruh pegawai pegadaian syariah.
Kurangnya sosialisasi pada masyarakat membuat pencapaian tabungan emas
mengalami peurunan pada tahun 2016-2017. Hal ini juga dikarenakan adanya
kendala yang dialami oleh pegadaian syariah. Selain masih barunya produk
tabungan emas masyarakat juga jarang mengetahui adanya produk-produk
investasi yang telah disediakan oleh Pegadaian Syariah.
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Lampiran 4 : Transkip Wawancara
Nama : Purwiyono
Tanggal : 8 Juli 2019
Peneliti :Poduk investasi apa saja yang ada di pengadauan syariah solo baru?
Informan :Yang jelas investasi adalah emas atau logam mulia yang keduakalinya
yang jelas emas dalam bentuk jangka panjang. Emas mulia itu
katakalah emas 24 karat yang bisa di sediakan untuk masyarakat atau
nassabah yang menginginkan. Artinya mulia sendiri adalah singkatan
murabahah logam mulia investasi abadi
Peneliti :Apakah tabungan mas termasuk investasi
Informan :Bisa dibilang investasi, karena apa harga emas sekaarang dan besar
selisihnya merupakan keuntungan bagi sipenabung, jadi disini
menghilangkan unsur ribawi. Apa sih aartinya ribawi itu yang
membolehkan ada nya bunga, bunga dari dalam maupun dari luar.dari
dalam nasabah atau dari luar bekas nasabah adanya adalah nilai yang
terkandung dari emas tu sendiri. Karena kami menganut system
syariah dengan fatwa-fatwa mul tentunya ini proglam sejalan yang
adik geluti di iain.
Peneliti :Kalau untuk tabungan sendiri gimana pak?
Informan :Tabungan emas bisa dikatakan untuk saat ini cukup cemerlang.
Dengan tabungan emas ini masyarakat akan terdidik dan ter edukasi.
Dengan biasanya uang jajan 10000 abis ini bisa di sisihkan separo
untuk ditabungkan , karna minimal menabung saat ini 7000/ hari ini.
Kita bisa sisihkan uang jajan 3 hari jikalau 3000 udah dapat di
tabungkan \. Emas murni 0,01 gr. Nah artinya apa kalau seperti ini
belum bekerjapun bisa menabung dengan menyisihkan uang saku dari
papa/mamanya. Kenapa tidak kan cukup murah
Peneliti :Syarat dan produsernya untuk menjadi tabungan emas pak?
Informan :Sangat mudah , dengan fc ktp, mengisi formulir nanti di proses sudah
menjadi nasabah tabungan emas.
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Peneliti :Awal tabungan emas itu sendiri kapan pak?
Informan : Tabungan Emas Awalnya tahin 2014 itu udah mulai nah itu baru ada
di konvensional, trus mulai di Syariah pada tahun 2015.
Peneliti : Untuk perkembangannya sendiri gimana pak dari tahun ke tahun
Tabungan Emas Solo Baru?
Informan : Alhamdulillah dari tahun ke tahun lebih bagus, lebih sempurna
karena apa lagi sekarang dengan adanya perkembangan emas semakin
maju dan semakin naik apalagi semakin banyak reward-reward bagi
penabung emas semakin banyak dan kelebihannya menabung emas
nasabah bisa mengambil dalam bentuk uang, yang kedua apabila
nasabah pingin uangnya utuh bisa gadaiakan saja buku tabungannya,
jadi tinggal tunjukan “pak/buk saya akan menggadaiakan buku
tabungan saya” karena apa kami menerima gadai buku tabungan
emas,karena didalamnya sudah tertulis berapa gr emas yang dimiliki
oleh nasabah tersebut, atau deposan tersebut, katakanlah ada 5gr Dek
Rini akan gadaikan 3gr boleh atau 4gr boleh. Disini walaupun hanya
kertas tetapi punya nilai ada emasnya 5gr.
Peneliti : dari awal sampai sekarang Tabungan Emas mengalami naim dan
turun nasabah tidak Pak?
Informan : kalau penurunan sih ada, ya mungkin karena faktor anak-anak masuk
sekolah atau mungkin faktor kebutuhan keluarga yang lain atau
mungkin faktor nasabah non pegawai yang petani untuk kebutuhan
lainnya. Jadi yang tadinya butuh modal otomatis dana yang akan
masuk tabungan akan tercancle. Iyakan namun sekarang ini
kamienggak kalah gitu kita pake gudged gempita emas jadi saat ini
apabila ada nasabah yang memang ingin daftar minimal 100 orang
kami punya reward gratis membuka tanpa bayar buku tabungan plus
saldo 0,01gr
Peneliti : Bagainana cara bapak menyikapi adanya penurunan nasabah?
Informan : ya dengan melakukan litersai, promosi yang kedua kita benar0benar
referral atau sekarang kita ada proses CGC (Customer Get Customer),
ada juga yang namanya EGC (employe Get Customer) itu yang
menarik nasabah, yang menarik customer atau pelanggan untuk
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menjadi nasabah disini. Khusus untuk pegawai negri punya hak untuk
menarik nasabah. Biar tau persis pegadaian dan tidak salah persepsi
dengan pegadaian, karena biasanya di pakai dengan orang-orang
kepepetdalam kebutuhan sehari-hari,perlu di garis bawahorang pergi
kepengadaian orang yang gak punya bekal,atau brras dilewatkan itu
salah besar.apa pengadaian sekarang orang paling atasbahkan
kontraktor sudah sangat familiar dengan pengadaian,jadi jangan hanya
dilihat sebelah mata.karna apa karna dulu mengkin iya,karna dulu yang
di pengadaian hanya simbah-simbah yang butuh duit,kalau sekarang
salah besar investasi sudah banyak,kredit angsuran sudah banyak apa
lagi yang setiap hari rahn itu pasti ada.
Peneliti :Apakah pemasaran merupakan salah satu solusi untuk meningkatkan
nasabah pak?
Informan :Jelas, jelas yaitu salah satunya,tetapi tidak semua dari pemasaran
pelayananyang bagus dari loket, serta keramaahan dan adanya 3s yaitu
(senyum,sapa dan salam) itu juga pelayanan pemasaran di luar juga
pemasaran, pemasaran sifatnya banyak ada yang promosi, literasi itu,
model-model lewat iklan radio. Ada yang sifatnya prosseling,
katakanlah saya sama dek Rini saya dirumah nanya “Pak saya belum
tahu tentang produk pegadaian syariah, saya bilang ke dek Rini tentang
pegadaian itu termasuk pemasaran. Nah itu proselling atau udah
pernah ke pegadaian dan bilang eh ternyata di pegadaian enak banget,
sangat mudah prosedurnya dan sangat murah dalam administrasinya.
Ternyata enak banget di pegadaian itu, termasuk promosi karena
memberi tahu orang yang belum pernah ke pegadaian. Pegadaian yang
sekarang bukan sama pegadaian yang dulu lagi bahkan sekarang
pemasok terbesar nomer 7 dari 148 BUMN. Yang jelas kemarin setor
diatas 1 triliun.
Peneliti : Adakah pemasaran khusus yang dilakukan pegadaian Solo Baru apa
pak?
Informan : pemasaranya disini ada seminar atau dengan grebek pasar atau
dengan open Car Free Day atau dengan cara sistem komunitas lewat
media sosial atau dunia maya.
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Peneliti : jika dari segi produk bagaimana cara pegadaian menwarkan produk
tabungan emas?
Informan : yang jelas dengan cara yang benar-benar tulus karena kita sama-sama
seiman dan beragama orang yang. Orang yang bekerja dengan hati
ikhlas dan tulus dengan cara yang tulus dan sepaham-pahamnya
nasabah yang belum tahu sama sekali kita kasih tahu. Artinya masalah
mau atau tidaknya urusan Allah SWT, yang penting mereka dikasih
tau dulu inilah Pegadaian Syariah Solo Baru. Tabungan emas itu tidak
akan hangus selama nabung terus tidak akan lari kemana-mana.
Katakanlah setahun sekali baru nabung lagi boleh, yang penting ada
transaksinya.
Peneliti : jika dari segi promosi, Bagaimana cara menawarkan kepada
masyarakat?
Informan : kita pakai peragaan kita pakai contoh seperti tabungannya kita bawa,
kita sampaikan kepada masyarakat semua kelebihan tabungan emas
adalah pertama, menjemput masa depan Bapak/Ibu semuanya untuk
hari tua dengan cara yang mudah dengan tabungan emas karena
dengan emas Insya Allah kehidupan lebih mapan yang ke 2 kalinya.
Kedua, tabungan emas ini adalah boleh dimiliki oleh siapapun tanpa
batas orangnya siapa dari kalangan paling atas sampai bawah yang
minimal 17 tahun atau sudah memiliki KTP, bagaimana kalau belum
mempunyai KTP yang mewakili adalah orang tuanya. Ketiga,
tabungan emas itu diberitahukan kepada masyarakat. Tabungan emas
ini banyak keuntungannya karena bentuknya adalah investasi, investasi
itu dihitung setelah 1 tahun, memang kalau belum ada satu tahun itu
belum ada untungnya, karena investasi dilihat perkembangannya
selama 1 tahun untuk usahanya pun kita lihat dulu laporannya selama
satu tahun. Kalau belum satu tahun gimana? Yang jelas belum bisa
baca laporan karena tabungan emas ini berbentuk investasi atau yang
lain dalam bentuk mulia. Jadi, ini tabungan emas dan mulia adalah
bentuk investasi.
Peneliti : Ada tidak pak pegawai yang khusus untuk memasarkan tabungan
emas?
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Informan : yang khusus kalau disini karena sistemnya one stop service artinya
apa pelayananya cukup satu orang bisa melayani semuanya kenapa
tidak diperkotak-kotakan, itu bisa dibilang kurang karena hanya
memahami khusus tabungan emas, arum, amanah dia mempunyai
hanya disitu disini enggak jadi dituntut semua pegawainya satpam/
security pun wajib mengetahuinya. Bisa dijelaskan lewat pegadaian
digital disitu ada atau di portal pegadaian itu ada disana ada tabungan
emas ada.
Peneliti : Kenadala dalam memasarkan produk tabungan emas itu apa pak?
Informan : kendalanya hampir tidak ada kendalanya hanya antara mau atau tidak
mau itu aja, hanya itu kendalanya hampir tidak ada kendalanya belum
pernah terjadi karena apa yang rata-rata kita tawari mau, pada orang
tua paling kendalanya saat mau nabung tabungan emas untuk
pengetahuan digitalnya kurang menguasai karena sistem model IPTEK
dan digital. Diusia bapak 60-70 tahun jangankan lihat yang digital,
pegang hp saja masih luput, masih keliru apalagi masukin tabungan
lewat digital, ini hanya satu diantaranya akses pelayanan dari tabungan
emas.
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Nama : Puri Suprihatin
Tanggal : 03 Juli 2019
Peneliti : Produk investasi yang ada di Pegadaian Syariah Solo Baru apa saya
mbak?
Informan : Produk investasi itu ada tiga. Pertama Mulia, sistemnya angsuran bisa
ambil 3 bulan, 6 bulan, 1 tahun sampai 3 tahun ya bisa sistem angsuran
pembelian pakai uang muka sistemnya cicilan untuk simulasinya bisa
lihat di brosur. Kedua Emasku, juga sistem angsuran pengembaliannya
bisa 1 tahun itu pakai asuransi. Ketiga Tabungan Emas, tabungan emas
`itu nabung tapi saldonya wujud emas nabungnya minimal 0,01 gram
untuk biaya awalnya Rp10.000,- administrasi, ada biaya pemeliharaan
itu diambil diawal yaitu Rp30.000,- , untuk materai 6000, untuk
pembukuan awal 0,01 gram sekitar Rp7.000,- sampai Rp6.000,-
harganya berubah-ubah. Nah itu untuk investasi.
Peneliti : Gambaran tabungan emas sendiri bagaimana mbak?
Informan : Tabungan emas itu seperti kamu nabung kaya di bank biasa itu tapi
waktunya fleksibel kalo tadi mulia angsuran harus perbulan kalau ini
enggak, ini mau harian mau mingguan mau bulanan boleh. Terus
minimalnya 0,01 gram maksimal 1 gram saldo mengendapnya harus
0,01 gram. Untuk pengembalian bisa diambil uang atau emas, kalau
diambil emas harus ada ongkos cetak.
Peneliti : Apa saja syarat untuk menjadi nasabah tabungan emas?
Informan : Cukup pakai fotocopy KTP untuk usia tidak dibatasi, misal anaknya
masih kecil dibuatkan awalnya atas nama ibunya terus dibikin nama
anaknya gitu, jadi ibunya harus buka rekening induk dulu. Kalau untuk
anak menyerahkan fotocopy KK sama menyerahkan uang muka
minimal Rp60.000,-.
Peneliti : Apakah untuk investasi produk tabungan emas menjadi produk
unggulan mba?
Informan : Ya benar sekali, aku ada tabungan emas itu dari tahun 2012-2017
harganya naik terus, itulah keuntungannya disitu misalkan nabung di
bank uang Rp. 100.000 sekarang nilainya akan berkurang untuk
nenerapa tahun kedepan berbeda dengan emas hari ini kamu nabung
Rp. 100.000 misalkan hari ini 0,18 , 0,16, 0,17 gitu. Jadi
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keuntungannya semakin di diamkan emasnya nilainya akan semakin
bertambah. Jadi ini lah tujuan investasi emas yaitu untuk investasi
jangka panjang jangka panjang. Nah pas jumlah tabungan nasabah
sudah banyak biasanya dari pegadaian juga akan menawarkan
produknya missal menawarkan produk arum haji.
Peneliti : Awal mula adanya pegadaian tabungan emas ini bagaimana mba?
Informan : awalnya kan dari pegadaian konvensional, tahunnya aku lupa terus di
kembangkan juga di pegadaian syariah itu sekitar tahun 2015. Yaitu
awalnya kan dari konvensional trus produk dikembangakan dari
produk mulia ke tabungan emas. Kalau untuk mulia kan uang mukanya
masih gede, uang mukaRp 100.000 sama uang angsurannya kan
banyak juga. Trus awal-awal nasabah ingin mempunyai emas tetapi
uangnya tidak banyak misalnya kalangan pelajar atau mahasiswa trus
ya adanya produk tabungan emas ini dari pegadaian, hanya dengan
modal Rp. 6000-7000 atau sesuai harga emas saat ini. Nabungnya juga
mudah bisa datang langsung ke seluruh pegadaian yang ada di
Indonesia atau dengan virtual account, nanti buka saja lewat system
pegadaian digital disitu bisa.
Peneliti : Akad yang digunakan untuk tabungan emas apa mba?
Informan : akad yang digunakan yaitu akad jual beli
Peneliti : kalau untuk tabungan emas di solo baru  pernah mengalami
penurunan nasabah mba?
Informan : alahamdulillah ya dari tahun ke tahun nasabah tabungan emas
mengalami kenaikan. Selalu tercapai nasabahnya, dan nasabah
tabungan emas pun selalu meningkat.
Peneliti : pemaaran yang digunakan mba?
Informan : pertama tetap lewat online, lewat instagram ada, lewat FB ada, terus
lewat radio-radio ada, kita juga masih nyebar brosur system
konvensional. terus ya gini face to face sama nasabah, atau dari temen
ke temrn dan sama karyawannya tiap hari promise dari sosmednya
masing-masing.
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Peneliti : ada tidak mba kendala yang dihadapi dalam memasrkan tabungan
emas?
Informan :kendalanya ada satu. Kalo yang sudah menjadi nasabah itukan
gampang, karena mereka tahu awalnya kan mereka tahu produk
pegadaian yak an mereka menjadi nasabah loyal pegadaian syariah, ya
jadi tahu kalau ditawari ya banyak yang mau, nah kalo untuk yang
belum tahu tentang pegadaian syariah mereka hanya taunya pegadaian
itu tempat untuk gadaiin barang. Mereka kan tidak tahu kalau
pegadaian itu ada produk investasi ya kadang susahnya gitu jadi harus
jelasin ke mereka juga harus ekstra. Tapi adanya media online ini juga
mempengaruhi sekali, kadang nasabah datang tanpa di tawari mereka
langsung daftar
Peneliti : cara pengendalaian untuk kendalanya tersebut bagaimana mb?
Informan : biasanya itu ya kita hubungi terus, kan disini ada BPOnya itu yang
terus cari nasabah. Ya kan dihubungi terus dan terus diberi edukasi
tentang tabungan emas, terus sama seminar emas.
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Nama : kintan
Tanggal : 03 Juli 2019
Peneliti :Bagaiana gambaran Tabungan Emas?
Informan :Tabungan mas ini sama kayak inystasi emas yang lain sih, bedanya
kita kan lebih saveti karnakan wujudnya dalam bentuk saldo gak
gampang ilang, habis itu dapat di lihatnya keuntungan emas kan dari
seberapa lamanya kita menabung terus harga jual atau keuntungan kita
setelah beberapa tahun itu berapa.
Peneliti :Bagaiana pemasaran yang digunakan pengadaian soba untuk TE?
Informan :Pemasaran pada umumnya kan biar orang punya  tabungan bunga
investasi, terus investasi paling cepat,paling aman kan emas
soalnyakan kalo kita butuh sewaktu-waktu emas lebih gampang untuk
di cairkannya gitu,bisa di gadein,bisa di uangin bedalagi kalo inves
properti tabah,atau perumahan itu kan lebih lama,kalo untuk
sasarannya sendiri kita,strategi pemasaranya yang jelas semua orang di
tawarin,apa lagi kalau yang namanya pengadaian emas pengadaian kita
kamu harus nabung inikan bebas kamu mau nabaung kapan aja dan
minimal nabungnya pun gak harus yang langsung 1gr,2gr,tapi kita aja
mulainya dari 0,1gr kan itu ringan banget.misal harga emas sekarang
Rp.700.000,  1 grnya kan Cuma Rp.7000,- biasanya ibu-ibu pasarkan
itu biasanya sisa-sisa belanja,sisa Rp.10.000,8000 nah itukan di
tabungin kok gitu. Jadi itulah,lebih ringan aja
Peneliti :Kalo untuk promosinya sendiri bagaimana tabungan emas?
Informan :Biasanya disamperin atau lewat promosi iklan atap, terus pastikan
orang pada  ini tabungan emas itu kaya apa sih biasanyakan taunya
tabungan,tabungan uang tabungan emas itu kayak apa sekiranya kan
kadang punya emas langsung di tabungin padahalkan kita nabungnya
duit dikonversikan menjadi emas. jadi tae ibu-ibu kumpulan bapak-
bapak tapi lebih ininya ke ibu-ibu.jadi ini kayak lebih untuk masa
depan anak-anak.
Peneliti :Ada gak mb kendala-kendala saat memasarkan TE?
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Informan :Kendala-kendala ya,kendalanya sih gak ada ya mungkin Cuma kaya
meyakinin merekanya kalo ini itu nantinya juga di ulangkan bisa.nanti
kalo aku nabung emas terus ambinya pie, gitu loo gampang enggak
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Nama : Rieka
Tanggal : 28 Juli 2019
Peneliti :sasaran tabungan emas untuk siapa mb?
Informan :Sasarannya untuk semua, kalangan mulai dari anak sampai dewasa,
kalau umpama anaknya belum punya ktp itu nanti ibunya dulu buka
TE terus buka untuk anaknya. Jadi TE ini sasarannya untuk semua
menengah keatas menegah kebawah semuanya bisa.
Peneliti :Minat tasabah Tabungan Emas sendiri cukup banyak mb?
Informan :Banyak sekali
Peneliti :Tabungan Emas Sendiri tiap tahun mengalami perkembangan terus
mb?
Informan :Mau lihat datane? Harus buka dulu kalo saat ini naik terus, kalo untuk
tahun 2017-2018 ada penurunan
Informan :Mungkin ada faktor yang menyebabkan
Peneliti :Apa sih mb yang terjadi faktor penurunan itu sendiri?
Informan :Kalo faktornya mungkin kurang tahu, mungkin saat itu sedang ada
krisis atau saat itu promosinya kurang dan saat ini sudah di galakkan
lagi, promosi kerja sama lo, ngadain lomba mewarnai ke sekolah itu,
terus di instutisi kayak ngadain acara gitu, sama lembaga juga, kalo
engak ya di medsos lewat fb,ig juga, jadi disana promosi dan tidak
hanya TE saja karnakan saat ini yang di sasarkan milenial iya kan rat-
rata mempunyai media social. Tapi promosi yang lainnya juga doda
seperti lewat televisi,radio, kemarin juga  ada di radio pas fm
Peneliti :Kalo dari nasabah masih bingung tidak mb mengenai tabungan emas?
Informan :Pas awal-awalnya bingung, tapi sekarang pas kesini ada orang mau
buka ya langsung buka pas  di tanya sudah tau? Pasti sedah gitu dari
mana? Baca-baca di web ternyata ya media social internet itu ya
berpengaruh sekali
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Nama : Antika
Tanggal : Sabtu 9 Juli 2019
Peneliti : Apa yang anda ketahui tentang tabungan emas?
Informan : Tabungan emas itu kita nabung uang terus nominalnya dalam
tabungan itu kan berbentuk emas
Peneliti : Sebelum menjadi nasabah tabungan emas, dari mana anda
mendapatkan informasi tentang tabungan emas?
Informan : Aku dapat informasi tabungan emas dari internet, yang pertama aku
cari itu tentang investasi-investasi yang kecil akan risikonya, nah salah
satunya ya itu aku dapat tabungan emas.
Peneliti : Alasan apa yang membuat anda memilih menjadi nasabah tabungan
emas?
Informan : Yaa itu yang pertama tadi karena kalau nabung emas itu risikonya
terlalu kecil, karena pertama kali aku buka tabungan emas itukan ingin
berinvestasi jangka panjang danbisa aku ambil sewaktu-waktu, terus
selain itu aku setornya juga gak tentu kalau punya uang ya aku setor
kalau gak ada uang ya udah gitu potongannya juga dikit to setahun
Cuma Rp. 30.000
Peneliti : menurut anda bagaimana pemasaran yang dilakukan pegadaian
syariah solo baru?
Informan : Kalau menurutku dari pegadaian itu kurang sosialisasi ke masyarakat
dan yang aku tau itu biasanya orang yang datang ke pegadaian untuk
investasi malah orang-orang yang punya duit, ini menurutku loh yadan
yang paham akan investasi ya ada sih yang masih muda ya paling
Cuma sedikit itu pun yang mereka paham berinvestasi ya kaya aku
Peneliti : Menurut anda apa kekurangan dari produk tabungan emas?
Informan : Kalu untuk tabungan emas kurasa gak ada sih cuman untuk
pelayanannya aja itu masih kurang sih menurutku.
93
Nama : Diah
Tanggal : Senin 11 Juli 2019
Peneliti : Apa yang anda ketahui tentang tabungan emas?
Informan : setahu saya mba, tabungan emas itu suatu layanan pembelian emas
dengan fasilitas titipan dengan bentuk emas
Peneliti :Sebelum menjadi nasabah tabungan emas, dari mana anda
mendapatkan informasi tentang tabungan emas?
Informan : saya mendapat informasi tabungan emas itu dari salah satu pegawai
pegadaian syariah dengan pemberian brosur
Peneliti : Alasan apa yang membuat anda memilih menjadi nasabah tabungan
emas?
Informan :Alasan saya menjadi nasabah tabungan emas itu karena tabungan
emas itu menguntungkan, dimana tabungan emas itu bisakarena mudah
dicairkan dan dapat juga dicairkan dalam bentuk emas dan kita dapat
emas yang bersertifikat
Peneliti : menurut anda bagaimana pemasaran yang dilakukan pegadaian
syariah solo baru?
Informan : Kalau menurutku dari pegadaian syariah itu cukup baik tetapi masih
kurang dalam sosialisasi ke masyarakat tentang produk-produk yang
dimiliki
Peneliti : Menurut anda apa kekurangan dari produk tabungan emas?
Informan :Menurut saya itu mahal dengan adanya biaya titipan yang ada
ditabungan emas.
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Lampiran 5 : Jadwal Penelitian
N
o
Bulan Maret April Mei Juni Juli Agustus
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1Penyusunan
Proposal
X X X X
2Konsultasi X X X X X X X X
3Revisi
Proposal
X X
4Pengumpula
n
Data
X X X X X X X X
5Analisis
Data
X X X X X
6Penulisan
Akhir
Naskah
Skripsi
X X
7Pendaftaran
Munaqasah
X
8 unaqasah X
9Revisi
Skripsi
X X
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Lampiran 6 : Daftar Riwayat Hidup
Nama : Rini Astuti
Tempat dan Tanggal Lahir : Boyolali, 01 Juni 1997
Status : Mahasiswi
Jenis Kelamin : Perempuan
Agama : Islam
No. Telp : 085728713120
E-mail : rini.astuti7961@gmail.com
IPK Terakhir : -
Pendidikan : - SD N 02 Andong
- MTs N Andong
- SMA N Andong
- Institut Agama Islam Negeri Surakarta
Pengalaman Magang : - Bank Mandiri Syariah KCP Wonogiri
- Pegadaian Syariah Cabang Solo Baru
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Lampiran 7 :
97
Foto Dokumentasi
Wawancara dengan Bapak Purwiyono Selaku Senior Manager
Wawancara dengan Ibu Puri Suprihatin Selaku Pengelola Agunan
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Wawancara dengan Ibu Rieka Selaku Kasir
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